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CAPÍTULO 1: 
DEFINICIÓN GENERAL 
DE LA EMPRESA 
Tras la experiencia profesional acumulada, con la preparación adecuada y las 
expectativas de aportar innovación a la sociedad, surge la idea de constituir 
una empresa joven, dinámica y capaz de optimizar los recursos ya existentes. 
No queremos descubrir nada, casi todo está estudiado. Únicamente queremos 
mejorar un poco los procesos establecidos. 
En la sociedad actual, en la que cualquier imprevisto representa un coste, 
debemos ser básicamente prácticos. Los problemas ya surgen por ellos 
mismos, nadie los reclama.  
Nosotros queremos minimizarlos, queremos que nuestros clientes se 
preocupen sólo de su gestión comercial profesional y personal. Nosotros nos 
encargaremos de gestionar su tiempo de manera que este sea lo más rentable 
y eficiente posible. 
Para ello ponemos a disposición un equipo humano, un equipo preparado y 
provisto de las mejores herramientas para satisfacer las necesidades de un 
cliente que en muchas ocasiones no será consciente que nos necesita. 
Nosotros, con la mayor transparencia y sinceridad posible, vamos a transmitir 
la necesidad de optimizar los procesos en aras de conseguir un objetivo 
común. 
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1.1. Descripción 
 
TecnoLogis nace a partir de una latente necesidad general de optimización de 
los recursos en todos los ámbitos. La firma, con sede en Barcelona, se 
constituirá a nivel jurídico como una Sociedad Limitada. Su actividad se 
reparte en tres líneas de negocio: Sistemas de información y control basado 
en localización GPS (Global Position System / Sistema de Posicionamiento 
Global), Sistemas de acceso a datos en movilidad y Diseño de Software. 
Nuestra empresa desarrollará el software necesario para integrar todos sus 
proyectos en los dispositivos hardware del mercado y sistemas ERP 
(Enterprise Resource Planning / Planificación de Recursos Empresariales). 
 El objetivo prioritario de TecnoLogis será ofrecer a las empresas una solución 
de gestión de flotas, logísticas o comerciales, mediante diversos dispositivos 
móviles, flexible y asequible. 
Facilitaremos un servicio que permite a empresas de transporte, operadores 
logísticos, empresas de servicios y organismos públicos administrar sus 
recursos móviles con eficacia, controlarlos y obtener todos los beneficios 
resultantes de tener la información puntual y accesible. 
Se basa en el uso de tecnologías de la información y telecomunicaciones 
móviles integradas en un sistema de optimización de los recursos.
1.1.1. Necesidades a satisfacer y utilidad para los clientes potenciales 
• Los beneficios básicos de nuestros servicios serán la optimización de las 
gestiones comerciales, el control de la eficacia de los comerciales, la 
gestión sin papeles. Entonces, y dado que se amplían las posibilidades 
de control y por tanto, el aumento de la calidad, los clientes estarán en 
disposición de acceder a nuevos contactos comerciales, diferenciándose 
de la competencia y generando más negocio. 
 
• El hecho de tener mayor eficacia en el control de recursos móviles lleva 
a una reducción de costes laborales y consumos al disminuir tiempos 
muertos. 
 
• El cumplimiento de rutas permite una reducción de costes de 
combustible. 
 
• La empresa cliente dispondrá de herramientas para reasignar rutas, 
territorios, visitas comerciales, clientes, etc. Conseguirá una 
optimización de la fuerza de ventas que le ayudará a obtener una 
orientación a resultados al poder cuantificar mejor los tiempos, 
gestiones y  rutas. 
 
• El responsable de la flota contará con información de enorme valor, en 
tiempo real, como paradas, salidas de ruta, retrasos en salidas o 
llegadas, etc. Se consigue una automatización de las horas de trabajo y 
del control horario. 
 
• Todo ello presentado en ordenados informes de actividad, resumidos o 
detallados. Podrá acabar con el papel en las hojas de ruta, optimizar 
recursos ya existentes sin ampliar la flota y generar más volumen de 
ventas con la misma infraestructura. 
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• De la misma manera conseguiremos motivar y proteger al personal de 
la flota ya que, el hecho que el personal sepa que se va a medir su 
efectividad en función de diversos parámetros objetivos les permitirá 
realizar su trabajo con mayor seguridad y transparencia. A su vez y si 
la política de la empresa cliente lo permite, cabría la posibilidad de 
incorporar un plus en el salario del transportista o comercial por 
efectividad en el cumplimiento de la gestión establecida. 
 
• Se reducirá los costes de telefonía móvil. Tanto si la ruta es nacional o 
internacional, los costes telefónicos se verán reducidos gracias esta 
nueva estrategia tecnológica. El envío de mensajes y servicios a 
terminales específicos, y mediante GPRS (General Packet Radio 
Services), permitirá ahorros sustanciales. Sólo este concepto, en 
muchos casos, ya seria determinante para hacer uso de esta 
tecnología. 
1.1.2. Productos y servicios a comercializar 
TecnoLogis desarrollará una estrategia de Partnership con las mejores marcas 
tecnológicas del mercado (Punto 2.2). Esto nos permitirá desarrollar nuestros 
productos y servicios en función de lo que nos pide el mercado en el menor 
tiempo posible y con la máxima flexibilidad a la vez que se integra con la 
tecnología de nuestros Partners.  
El hecho de utilizar tecnologías “abiertas”, dispositivos con elevada flexibilidad 
y capaces de adaptarse a cualquier tipo de entorno de desarrollo, deja a 
TecnoLogis la posibilidad de ofrecer una cartera de productos bien 
diferenciada y que siga los cambios en las exigencias de los clientes. 
La unión de dispositivos móviles, nuestro software y las herramientas que nos 
ofrecen nuestros Partners, contribuye eficazmente a la localización en tiempo 
real, colaborando así en la seguridad y dando nuevas posibilidades en el 
ámbito comercial y empresarial. De esta forma, los altos niveles en pérdidas 
de tiempo, errores de ruta, empresarios que necesitan desplazarse grandes 
distancias de forma no coordinada o cualquier tipo de colectivo que requiera 
de seguridad y localización en sus desplazamientos, encontrarán en nuestros 
productos un apoyo y referencia.  
La gestión de esta estrategia se podrá llevar a cabo desde la propia empresa, 
mediante un adecuado software integrado al ERP. Mediante un fichero (por 
ejemplo tipo Excel o Word) el cliente establecerá un detalle de las gestiones a 
realizar en un periodo determinado de tiempo. Nuestros sistemas se 
encargarán de, en función de diversos parámetros prioritarios del cliente, 
optimizar ese detalle. Una vez optimizada ese detalle, ruta o gestión será 
“visible” por los componentes de la flota a través de sus dispositivos móviles 
gracias a un WebService que se encargará de gestionar los datos. 
La gestión de la información se realiza a través de los diferentes sistemas de 
localización GPS/Célula GSM, comunicaciones GPRS en tiempo real, que 
actualmente existen en el mercado junto con el entorno web necesario. 
Estos servicios permiten un mejor aprovechamiento de recursos, gracias a la 
gestión de la información en tiempo real disponible en cualquier parte del 
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mundo, reduciendo los tiempos de respuesta. De la misma manera reduciría 
los gastos en carburante, localizando al empleado más cercano o con un 
menor trayecto para realizar alguna gestión comercial, o de recogida o 
entrega. 
Se mejora la optimización y gestión del tiempo de entrega al cliente, pudiendo 
sacar previsiones de llegada en destino para sus empleados cuyas rutas ya 
están preestablecidas. Además permite el análisis de los datos realizados 
durante cada jornada. 
1.1.3. Segmentación de mercado: Cliente objetivo 
Nuestros productos permiten ser comercializados a cualquier empresa que 
disponga de empleados y que necesite gestionar la información de la forma de 
trabajar de los mismos, monitorizar el efectivo cumplimiento del trabajo. La 
comercialización es posible a nivel de gran consumo, ya que este dispositivo 
se trata de un auténtico localizador personal. Pero además, cualquier 
organismo que necesite conocer el posicionamiento en tiempo real de los 
componentes de un equipo y su optimización puede ser susceptible de 
contratación de nuestros servicios.  
Debido a la multitud de ventajas que ofrece nuestro servicio, y dado que las 
empresas buscan una mayor optimización de recursos para poder bajar sus 
costes y ofrecer servicios que les permitan diferenciarse de la competencia, 
cada vez es mayor la implantación de estos sistemas en el mercado. 
La aplicación del sistema TecnoLogis en el entorno Web permite la posibilidad 
de acceso desde dispositivos móviles con acceso a Internet y sistema GPS. 
Gracias a éste sistema de integración con una fuerte capacidad de flexibilidad 
hace pensar en un importante crecimiento de usuarios en movilidad y un gran 
interés en el tema de la localización personal.  
TecnoLogis va a orientar inicial y principalmente sus servicios en el sector del 
gran consumo, sin descartar otras opciones. 
1.1.4. Inversión y rentabilidad 
En el punto 7 de este Proyecto de plan de Empresa se detallará el cálculo de 
la inversión inicial a realizar para llevar a cabo el arranque de esta iniciativa 
empresarial. A modo de introducción cabe destacar que por el mero hecho de 
tratarse de empresa que ofrece servicios que en la mayoría de los casos son 
subcontratados en exclusiva sobre pedido a otra empresa, no existe 
demasiado riesgo. Los procesos subcontratados van por paquetes  Una vez se 
crea la plataforma entorno Web sobre la que trabajará la empresa cliente o 
sus empleados, que será la base de la gestión de control de flotas, son 
nuestros Partners los que facilitan las soluciones de optimización en 
movilidad.  
Analizados los costes iniciales podemos confirmar que estos no excederán, en 
concepto de inversión inicial para la correcta puesta en funcionamiento del 
negocio, de 16.010,00 €, importe que proviene del capital social de la 
empresa. 
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Al formalizarse un nuevo contrato comercial y una vez analizadas las 
necesidades del nuevo cliente, únicamente deberemos modificar el software 
base ya desarrollado, de forma personalizada, y hacer un seguimiento 
permanente de sus necesidades siempre cambiantes. El cliente, en muchas 
ocasiones, ya dispone de los dispositivos móviles necesarios de los 
comerciales para el acceso a la información. En el caso que no sea así se 
negociará con los operadores de telefonía móvil: habitualmente poco coste 
(en contrapartida a la facturación que obtienen) y que se repercutirá al 
cliente. 
Todo esto implica una baja inversión estructural, pocos costes y en 
consecuencia, y suponiendo una gestión comercial adecuada, una correcta 
rentabilidad. 
1.2. Estrategia 
1.2.1. Estrategia de la empresa 
La idea inicial es la adquirir una estrategia compartida entre la Penetración de 
Mercado y el Desarrollo del producto, consistente en conseguir y incrementar 
ventas de nuestro producto (teniendo en cuenta que no es un producto 
novedoso en su esencia) en los mercados actuales. Ofreceremos e 
intentaremos implementar rápidamente en el mercado, tal y como 
detallaremos en el Plan de Marketing, un producto ya existente si lo dividimos 
por partes pero desconocido de forma integrada. 
Somos conscientes que la competencia podría, con cierta facilidad y celeridad, 
usar esta integración de tecnologías. Creemos que nuestro valor añadido está 
en la optimización automática de la ruta en función de diversos parámetros 
indicados por el cliente y gracias a la ayuda de uno de nuestros proveedores 
(TourSolver).  Este valor añadido es el que nos diferencia de los competidores 
nacionales.  
Nuestro objetivo principal es darnos a conocer al mercado como una empresa 
de soluciones en movilidad, adaptada a nuestros clientes con la máxima 
flexibilidad y con la que el cliente se podrá olvidar de gestiones innecesarias. 
Dado el relativo coste del proyecto en relación al ahorro que puede aportar, la 
sencillez en su aplicación y aprovechando la importante y reciente 
proliferación de dispositivos móviles en las redes comerciales, consideramos, 
tras recientes estudios de mercado y contactos comerciales realizados, que el 
crecimiento de la demanda será progresivo. En el Plan Económico-Financiero 
detallaremos las previsiones de tal crecimiento con la respuesta que 
esperamos del mercado. 
De esta forma y con nuestros objetivos definidos fijamos este modelo 
estratégico a partir del cual hemos realizado un análisis DAFO que veremos 
más adelante para ser capaces de convertir una amenaza en una oportunidad.  
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Figura 1. Matriz DAFO. 
 
- Reducida plantilla.
- Plantilla profesionalizada. - La logística empresarial debe optimizarse.
- Innovación tecnológica y empresarial.
- Equipo humano con experiencia 
profesional y directiva contrastada.
- Plagio de nuestros servicios y sistemas.
- En épocas de desaceleración económica 
la optimización de recursos es vital.
- Limitada disponibilidad financiera.
Debilidades Amenazas
Oportunidades
- Búsqueda de la excelencia para reducir
 costes por parte de las empresas objetivo.
- Partners de empresas tecnológicas.








Figura 2. Matriz DAFO Tecnologis. 
1.2.2. Política de marketing    
Con el fin de alcanzar los objetivos y tras identificar nuestro mercado, 
debemos elaborar un plan de mercado combinando específicamente los cuatro 
elementos de las políticas de marketing: precio, producto, distribución y 
políticas de comunicación. 
Producto 
Desarrollamos un producto atractivo e interesante para las empresas. Al no 
ser un producto físico en concreto sino más bien una concatenación de 
procesos, cuidamos la presentación comercial haciendo hincapié en la 
sencillez de la implementación y en la usabilidad de la aplicación. Existe una 
facilidad adicional al trabajar con dispositivos móviles con mucha aceptación 
en el mercado y que son perfectamente compatibles con nuestros sistemas al 
tratarse de programación entorno web. 
Respecto a la competencia, tal y como hemos comentado con anterioridad, 
podrían adoptar nuestro sistema con relativa facilidad aunque actualmente no 
existen demasiados competidores que simplemente operen en esta actividad. 
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Entonces, hay margen para posicionar y consolidar nuestros servicios en el 
mercado. 
Actualmente nos encontramos en una situación proclive a la absorción de 
cambios tecnológicos. Las redes comerciales están en continuos procesos de 
optimización y están preparadas para aceptar nuevos productos que les 
faciliten su labor. 
Se realizará una Distribución Selectiva y una labor intensa de seguimiento 
y mantenimiento. A su vez, el cliente podrá contratar una Suscripción que le 
ayudará a mantener un compromiso por nuestra parte para cualquier tipo de 
incidencia. 
Debido al cambio constante de las preferencias y necesidades de las 
audiencias y los anunciantes ocasionados por los continuos cambios 
tecnológicos e ideológicos, debemos tener presente el ciclo de vida de nuestro 
producto. 
En la fase de introducción se hará un esfuerzo considerable a nivel 
comercial que nos permita ser observados como novedad tecnológica 
revolucionaria. Se ofrecerá un precio atractivo pero rentable dada la escasa 
infraestructura necesaria. Se realiza un presupuesto de comunicación para dar 
a conocer el producto. Para ello realizaremos trípticos y folletos informativos 
que muestren la secuencia del funcionamiento y ventajas de la 
implementación de nuestros productos. Además se crearán CD’s interactivos 
DEMO para que el posible cliente pueda verificar y familiarizarse con nuestros 
sistemas. Inicialmente, en todo momento, la venta va a ser a través de 
contacto comercial directo, garantizando así una gestión más personalizada. 
De esta manera queremos evitar crear opiniones no necesarias derivadas de 
la imaginación subjetiva de las personas. Nosotros explicaremos el producto y 
resolveremos dudas al respecto. 
En la fase de crecimiento el producto  ya se ha situado en el mercado y ha 
alcanzado su clientela, pero si queda algún nicho de mercado por cubrir es 
posible que aparezcan nuevos competidores. Por eso es importante tomar 
decisiones considerando: 
a) El producto: diferenciarlo o ampliar la gama en función de las 
peticiones del cliente. Mostraremos las diferencias y novedades 
respecto a la competencia. Lo incluiremos en nuestros catálogos y 
haremos especial hincapié en nuestra labor comercial con ejemplos 
prácticos y DEMO’s “in situ”. Se cuidará la calidad de las presentaciones 
al más mínimo detalle. 
b) El precio: variará en función de la respuesta real del mercado y de la 
competencia. La idea inicial es de mantener al alza el valor de nuestros 
servicios. De todas maneras, TecnoLogis ha previsto que en un periodo 
de tres años estos sistemas estén empezando a implantarse en el 
mercado de forma más generalizada en el sector del gran consumo. La 
idea es haber formalizado suficientes contactos comerciales como para 
mantener nuestra posición aunque es obvio plantear una reducción de 
su precio y potenciar nuevas necesidades. 
c) El mercado: llevar el producto a nuevos segmentos. Una vez se haya 
generalizado dicha implementación nos centraremos en potenciar 
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nuevas necesidades y desarrollar nuestro producto. A su vez y una vez 
adquirida una fuerte experiencia en el sector, nos enfocaremos también 
a clientes que hasta la fecha no eran objetivo primordial, como por 
ejemplo empresas de tamaño menor, y también necesitadas de estos 
instrumentos y que ahora, con un coste menor, sí podrían acceder a 
ellos. 
d) Seguir dedicando recursos al marketing: aumentar la publicidad y la 
comunicación para poder llegar de forma masiva a la población una vez 
haya transcurrido el plazo necesario (unos tres años) para conseguir lo 
comentado en el apartado anterior. Con anterioridad se habrán 
formalizado contratos anuales de compromiso en el que la empresa 
recibe un mantenimiento técnico y comercial. De esta manera 
queremos fidelizar y mantener a nuestros clientes. 
 
Fase de madurez: la empresa posiblemente compartirá el mercado con 
competidores fuertes que se habrán posicionado en nuestro sector. Nos 
dedicaremos a realizar un seguimiento especial de todos nuestros clientes y 
contratos en vigor, esforzándonos en atender sus necesidades y solventando 
sus necesidades más recientes. Posiblemente debamos recurrir a mayor 
esfuerzo en los siguientes puntos para expandir nuestra posición. 
a) Dedicar más presupuesto al marketing. 
b) Buscar nuevos mercados para nuestro producto. 
c) Optimizar la calidad del producto 
d) Reajuste de precios. Campañas comerciales bonificadas. 
 
Fase de declive: creemos que en un periodo de seis o siete años nuestros 
servicios podrían llegar a perder fuelle. Haremos estudios de mercado a lo 
largo de este periodo y si se detecta esta pérdida de interés o de rentabilidad 
por un posicionamiento exhaustivo dirigiremos nuestros servicios a otros 
derivados de las nuevas necesidades. 
Precio 
Hay que considerar el precio del producto pero también las tarifas de los 
espacios publicitarios. Para fijarlos hay que considerar las siguientes 
variables: 
• Costes: Producción, publicidad y distribución 
• Competencia: Al no existir demasiada competencia, dependemos 
básicamente de la posible aceptación del valor del producto y de los 
valores recomendados por nuestros proveedores. 
• Demanda y cliente: La demanda suele ser elástica, al subir o bajar el 
precio la demanda sube o baja, pero esta reacción es teórica.  
Deberemos tener en cuenta otras consideraciones variables como por ejemplo 
la percepción que tienen los consumidores reales y potenciales del producto. 
La cobertura de las necesidades de estos dos consumidores y la cantidad de 
dinero que ésos están dispuestos a pagar. 
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Distribución 
 
Se desarrolla una política de distribución en la que la empresa adquiere un 
compromiso para que nuestro cliente tenga nuestros servicios en un periodo 
determinado. Se establece un periodo máximo de un mes, a partir de la 
formalización del contrato con el cliente y una vez determinados todos los 
detalles a tener en cuenta, para que nuestros productos estén instalados y en 
perfecto estado de funcionamiento. 
No existe reparto de productos de forma permanente. Inicialmente, cuando 
un cliente  formaliza un contrato, TecnoLogis acudirá a la empresa cliente 
para realizar una presentación e implementación personalizada de nuestros 
productos “in situ”. Se realizarán presentaciones explicativas y acciones 
formativas al respecto incluidas en el precio pactado. 
Si de forma puntual la empresa cliente requiere del envío de determinados 
productos, hardware o dispositivos que les podamos ofrecer se contratará los 
servicios de una compañía de transportes externa. El coste lo asumirá 
TecnoLogis. 
En el caso de un determinado contrato en el que el envío de productos sea 
habitual se negociarán las condiciones con la empresa cliente. 
Comunicación 
TecnoLogis combinará una serie de elementos para producir mensajes 
persuasivos destinados a una determinada audiencia (y anunciantes) con el 
fin de que consuman nuestros servicios. La empresa crea su estrategia 
combinado una serie de instrumentos y estableciendo el tiempo destinado a 
conseguir los objetivos y el tipo de contacto con el cliente necesario. Estos 
instrumentos serán básicamente: 
• Venta personal: nuestro objetivo será conseguir ventas a corto plazo 
a través de un contacto directo con el cliente potencial. 
• Venta por difusión e implementación en el mercado: de forma 
paralela se realizarán acciones publicitarias determinadas para llegar a 
sectores con difícil acceso directo y que nos permitan un crecimiento e 
implementación más progresiva. De todas formas, en los inicios no se 
desea una demanda masiva hasta que esta pudiera ser controlable y 
asumible. 
1.2.3. Tecnología, plan de producción u operaciones 
En este apartado vamos a definir los pasos necesarios para la obtención de 
nuestro producto (servicio) cumpliendo con las expectativas, objetivos y 
estrategias definidas por la empresa. 
Tal y como se ha descrito anteriormente TecnoLogis, SL contratará los 
servicios externos de TourSolver y MasterNaut para todo lo relacionado con la 
localización y optimización de las rutas. Los costes que esto ocasiona son los 
siguientes:  
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Los servicios de Hosting y Web Service serán en unas ocasiones internas y en 
otras externas. Consideramos  
A partir de esos servicios contratados, y teniendo en cuenta que TecnoLogis, 
SL ya dispondrá del modelo genérico de soporte de la información ya se 
puede ofrecer una oferta personalizada a nuestros clientes. Deberemos 
personalizar en cada caso en función de las necesidades de la empresa cliente 
y ajustarnos a sus preferencias (modificaciones de diseño fácilmente 
salvables). 
Es importante conocer que la mayoría de los servicios contratados serán 
función de la acción comercial formalizada. De esta manera se obtiene mayor 
seguridad, podríamos decir que seguimos una filosofía Just in Time en cuanto 
a los servicios externos se refiere. 
Las condiciones y características de la estructura necesaria para el desarrollo 
de la actividad será la siguiente: 
• Local comercial con categoría de oficina, diáfana de 75 m2. Dispondrá 
de servicio, sala “cocina”, sala reuniones y patio de trabajo. La oficina 
ya dispone de todos los requisitos para la correcta operativa 
(Iluminación, AC/Calefacción, etc.). Se formalizará un contrato de 
arrendamiento, con un coste mensual de 750,00 €. 
• Equipos informáticos y técnicos: Inicialmente se requiere de 3 
ordenadores portátiles de gama media, 2 ordenadores de sobremesa de 
gama media, 3 teléfonos móviles BlackBerry, 2 teléfonos fijos más uno 
inalámbrico. Coste de 5.000 €, con una vida de producto aproximada 
de 4 años. En cuanto a los equipos informáticos, sólo en algunos casos 
será necesario un equipo de alto rendimiento con una vida inferior.  
• Comunicaciones: Se formalizará contrato con Telefónica para el 
mantenimiento de las líneas telefónicas de voz y datos, con un coste 
mensual de 100,00 €.  
• Mobiliario de oficina: Serán necesario 4 mesas de trabajo con sus sillas 
correspondientes, mesa de reuniones con 6 sillas. Pizarra y accesorios 
organización. Coste aproximado: 1.000,00 € 
• Los vehículos comerciales necesarios para la actividad comercial no 
serán propiedad de la empresa. Se abonará a los socios un importe 
correspondiente a 0.19 €/Km, en compensación al desgaste de sus 
vehículos. Se prevé un coste mensual de 800,00 € en concepto de 
kilometraje y peajes. 
• Se asignarán unas tareas para cada uno de los empleados, estudiando 
en cada caso los costes asociados para determinar la rentabilidad de 
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1.2.4. Financiación 
TecnoLogis, SL tal y como se detalla en el punto 1.6 tiene un significativo 
capital social que será suficiente para afrontar las necesidades financieras de 
su actividad comercial. Inicialmente no será necesaria financiación externa 
para la obtención de liquidez como consecuencia de ejecutar un proyecto. De 
todas maneras y como estrategia fiscal sí que acudiremos a cierta financiación 
que nos aporte ventajas deducibles. Por ejemplo, nuestro mobiliario, equipos 
informáticos y posibles futuros vehículos comerciales se financiarán  mediante 
contrato de arrendamiento financiero o leasing mobiliario.  Inicialmente los 
vehículos comerciales no serán propiedad de la empresa ni se financiaran. 
Serán los propios vehículos de los socios los que se utilizarán, a los que se les 
abonará un kilometraje estipulado. Ya se estudiará si más adelante conviene 
otra actuación. 
También se optará a financiaciones que por su carácter sean susceptibles de 
recibir ayudas gubernamentales. No descartaremos los programas ICO, Plan 
Avanza, etc., que nos permitirán periodificar determinados pagos y mantener 
capital y liquidez para ejecutar o invertir en nuevos proyectos.  
1.3. Ventajas competitivas 
Consideramos que la oferta de la competencia siempre debe observarse como 
un factor a tener en cuenta y que se debe conseguir un valor añadido que 
diferencie nuestros servicios de los suyos. De todas maneras, tal y como 
hemos anticipado, nuestros servicios consiguen no sólo organizar las rutas 
sino también, y lo más interesante, optimizarlas. De este modo es como 
conseguiremos captar la atención del cliente ya que obtendrá, con un solo 
paquete, la gestión sin papeles de sus comerciales, de forma controlada y 
optimizada. Así es como conseguirá sus beneficios, ahorro, control y fluidez. 
1.4. Estimación de capacidad para generar 
beneficios 
En un primer desarrollo se crea la plataforma estándar, base sobre la cual se 
comercializará con todos los clientes. Los servidores que contendrán los datos 
de acceso serán Web Service subcontratados sobre pedido. El hecho de poder 
usar la misma plataforma, con pequeñas modificaciones y de programación 
sencilla, para todos o casi todos los clientes potenciales, minimiza los costes 
iniciales. Una vez se ha creado esta base y el cliente formaliza un contrato con 
TecnoLogis, se negociará una forma de pago x fijando un precio mínimo “a 
cuenta”. De esta manera y con esta “entrega a cta” ya se habrá cubierto los 
gastos derivados del desarrollo de ese servicio. El resto, a cobrar según 
condiciones pactadas, será destinado a gastos de infraestructura, personal y 
beneficios.   
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1.5. Principales riesgos y problemas 
Somos conscientes que nos podemos encontrar con clientes y operaciones de 
considerable envergadura que prefijen un día o forma de pago determinada 
que pudiera perjudicar nuestra liquidez. Posiblemente, y por razones 
puramente comerciales, deberíamos acceder para no desestimar un 
crecimiento interesante a nivel empresa. En ese momento, y estudiando caso 
a caso de forma individualizada, decidiremos si nuestra situación financiera 
admite esa relación comercial y si no fuera posible, estudiaríamos facilidades 
de financiación para poder aceptar este tipo de contratos. 
En el caso que se opte por financiar esos cobros deberemos analizar la 
rentabilidad que nos aporta esta facilidad y actuar en consecuencia. Se 
estudiará si el coste de oportunidad es favorable o perjudicial. 
También deberemos estar atentos a la posible competencia que surja. 
Aunque, sin lugar a dudas, estos mecanismos de desarrollo en logística aún 
tienen un gran recorrido, sobretodo en la optimización de las rutas. 
1.6. Empresario y equipo fundacional 
La firma TecnoLogis se constituirá como Sociedad Limitada, en la que todos 
los socios serán accionistas por partes iguales. TecnoLogis, SL tendrá un 
capital social por un importe de 60.000, 00 € dando así una imagen de 
empresa solvente que apuesta por sus proyectos. 
Además del fuerte vinculo que existe entre los componentes de la sociedad, 
consolidado a lo largo de experiencias vividas y contrastadas, se fijan unos 
objetivos que serán la base de la filosofía y política de la empresa TecnoLogis: 
• Compromiso total, determinación y perseverancia. 
• Voluntad de conseguir retos y de crecer. 
• Iniciativa y responsabilidad personal. 
• Persistencia en la solución de problemas. 
• Conciencia de las propias limitaciones. 
• Capacidad de buscar consejo. 
• Confianza en las propias capacidades. 
• Capacidad de resistencia ante tensión e incertidumbre. 
• Saber asumir riesgos calculados. 
• Decisión, urgencia y paciencia. 
• Capacidad de superación a partir de los errores y aprender de ellos. 
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• Capacidad de crear equipos. 
Este compromiso con nuestra política parte de una base en la que se deben 
afianzar unos valores como estrategia personal de la firma. Dado que todos 
los miembros de TecnoLogis comparten esta filosofía, y se guían por unos 
valores y unas metas comunes, que ayudan a alcanzar este objetivo y a situar 
a TecnoLogis como una empresa símbolo de calidad, innovación y buen gusto, 
los pilares que tomaremos como referencia serán: 
• Entusiasmo: Los desafíos son una gran oportunidad  
y en TecnoLogis nos esforzaremos en encontrar soluciones que se 
adapten a los clientes, gracias al afán de superación, la audacia y a la 
pasión que ponemos en todos nuestros proyectos. 
• Apertura: La diversidad es una fuente de riqueza incalculable,  
que ofrece incontables posibilidades de actuación a aquellos que 
sentimos la curiosidad necesaria para investigar nuevos caminos. Por 
eso, en TecnoLogis intentamos enfrentarnos a los cambios tratándolos 
como ocasiones de mejorar, y abordándolos de una manera ágil, 
pragmática y flexible, con el fin de conseguir soluciones simples y 
eficaces que satisfagan las nuevas necesidades. 
• Humanismo: Trabajamos para las personas y,  
para ello, es necesario tener en cuenta sus preferencias, opiniones o 
demandas. Deseamos compartir ideas y soluciones con nuestros 
clientes, procurando siempre respetar las ideologías, tan variadas, de 
un mundo plural. Además, y puesto que TecnoLogis es una empresa 
responsable con el entorno en el que se desarrolla, su actividad se 
realiza con el mayor respeto hacia el medio ambiente. 
• Proximidad: TecnoLogis es una empresa cercana y accesible,  
que siempre atiende a sus clientes, y está cerca de ellos, respondiendo 
a la confianza que depositan en nosotros. Por eso, la empatía es tan 
importante para nosotros; porque estamos convencidos de que la 
credibilidad hay que ganarla con un trabajo continuo y participativo. 
A continuación se detallan la identidad de los socios de TecnoLogis, SL con su 
correspondiente aportación y participación. 
• Fèlix Laencuentra Canal, persona física mayor de edad y residente en 
Barcelona. Diplomado en Ingeniería Técnica Industrial - Electrònica 
Industrial,  por la Escola d’Enginyers Tècnics Industrials de Barcelona 
(EUETIB – UPC) y actualmente trabajando como Director de la Sucursal 
de Polinyà en el Grupo Banco Popular, tercer grupo bancario de España 
con más de 2300 sucursales y uno de los mejores ratios de eficiencia 
de la banca. Aportará la cantidad de 30.000,00 € en concepto de capital 
social, adjudicándose 3.000 participaciones (de la 1 a la 3.000, ambos 
inclusive) 
• Lluís Toral Almansa, persona física mayor de edad y residente en 
Barcelona. Diplomado en Ingeniería en Informática de Gestión por la  
Fèlix Laencuentra Canal 
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Escola Universitària Politècnica de Mataró (EUPMT – UPC) y licenciado 
en Administración y Dirección de Empresas por la Universitat de 
Barcelona (UB), actualmente trabajando en JAD SL, empresa de 
soluciones informáticas. Aportará la cantidad de 30.000,00 €, en 
concepto de capital social, adjudicándose 3.000 participaciones (de la 
3001 a la 6.000, ambos inclusive) 
Los dos socios de TecnoLogis, todo y mantener una situación laboral estable y 
de continuo crecimiento ascendente, han apostado por unir sus ideas y 
desarrollar nuevos servicios que ayuden a optimizar los mercados actuales.  
La administración será organizada por unos estatutos que establecerán las 
bases de actuación. De todas maneras,  y a efectos introductorios, se expresa 
que los tres socios serán administradores de la sociedad aunque para 
determinados casos u operaciones la administración será mancomunada en 
dos firmas. Es decir, en determinados casos será necesaria la firma de dos de 
los administradores para poder decidir una cuestión. De esta manera, en el 
caso que no exista consenso y habiendo agotado todas las posibilidades en la 
toma de una decisión, podría caber la opción que una mayoría desencallase el 
proyecto. 
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2.1. Análisis entorno general y necesidades a 
satisfacer 
Dada la situación económica actual del mercado en general, en constante 
cambio, y atendiendo a las dificultades que se prevén, se hace necesario 
optimizar la gestión de los recursos para no ser sólo eficaz sino conseguir ser 
lo más eficaz de la manera más eficiente posible. 
Nuestros servicios están destinados a unos clientes cuya facturación, con total 
probabilidad, es vulnerable a determinados cambios en los hábitos de sus 
clientes provocados por las recientes perspectivas de crisis. En un periodo 
como el actual en el que los mercados están a la defensiva, la población en 
general dispone de menor liquidez para afrontar sus pagos, las entidades 
financieras exigen un mayor control del riesgo y son más exigentes en la 
concesión del crédito, se impone una visión general de prudencia que puede 
producir fuertes cambios en la forma de actuar de la población. Esto puede 
afectar de forma directa a las cuentas de resultados de las empresas. 
Será en este entorno en el que se hace necesario lo que se comenta al inicio 
de este apartado. Será óptimo anticiparse ya que en la mayoría de los casos, 
no se puede incidir en determinadas tendencias. Muchos usuarios finales 
optarán por productos sustitutivos, que reduzcan su cesta de la compra para 
poder llegar a final de mes. En este caso es donde nuestros clientes deberán 
optimizar sus recursos para, no únicamente conseguir ser más rentables y 
eficientes sino, también, implantar un modelo de gestión que genere eficiencia 
y control. 
 
Fèlix Laencuentra Canal 
A continuación adjuntamos gráficos representativos del elevado crecimiento 
de la deuda en la población española. 
 







Figura 4. El endeudamiento de las familias españolas. 
Según el informe del Banco de España de Estabilidad Financiera publicado en 
noviembre de 2006, durante la última década la financiación de los hogares 
españoles ha mostrado un notable dinamismo, superior al de sus ingresos, de 
modo que entre 1995 y 2005, la ratio de endeudamiento de las familias, que 
partía de un nivel inferior al de otros países de nuestro entorno, se 
incrementó en más de 65pp hasta sobrepasar el 110 % de la renta bruta 
disponible (RBD) del sector, valor que 
se sitúa por encima del dato promedio 
del dato del euro y cerca de la cifra de 
Estados Unidos (Gráfico A). El 
incremento de la deuda familiar puede 
tener algunas implicaciones sobre la 
capacidad del sector para hacer frente 
a las obligaciones financieras 
derivadas de la deuda asumida. 
Debemos hacer hincapié en que los 
datos reflejados son a fecha 2005. La 
tendencia hasta finales 2007 ha sido 
de constante crecimiento. 
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A modo de simulación adjuntamos un caso práctico comparativo. (Fuente: 
Banco de España): 
 
Esto ejemplifica la reducción de liquidez en los hogares españoles y su directo 
impacto en los resultados de las compañías de gran consumo, entre otras. 
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2.2. Productos y servicios ofrecidos: Definición 
del producto 
Tal y como se ha descrito con anterioridad, ofreceremos servicios de 
movilidad orientados a la gestión, localización y optimización de rutas 
comerciales. La idea principal es la “gestión sin papeles” de las relaciones 
comerciales integrándolas en la optimización de las rutas a realizar.  
Mediante este sistema una empresa podrá, mediante la simple acción de 
plasmar en un archivo de texto la ruta de un quipo comercial, optimizar sus 
recursos. La ERP de la empresa cliente exportará cada día las rutas a realizar 
por cada comercial o transportista a un archivo o texto o similar. Las rutas 
que no aparezcan asignadas se filtraran por el aplicativo TourSolver que 
optimizará y planificará las rutas más adecuadas y eficientes. 
Si se trata de un transportista o flota de camiones, se instalará en cada 
camión un dispositivo con pantalla táctil en el que se indicarán las órdenes de 
entrega y recogida para cada conductor. Este dispositivo estará ligado a un 
navegador GPS que le facilitará la llegada a destino. Cuando el camión llegue 
a su destino, el transportista podrá consultar por pantalla las tareas a realizar 
así como, validar la tarea y enviar raport a la central a través de una conexión 
GPRS. 
En el caso de un gestor comercial no será necesaria la instalación de 
dispositivo alguno en el vehículo. El comercial dispondrá de un dispositivo 
móvil BlackBerry con tecnología GPRS con el que podrá acceder a esa misma 
información a través de la red. 
La mayor parte de la aplicación funcionará online contra un servidor Web y se 
requiere conectividad para la sincronización y actualización de los datos. Se 
utilizará el lenguaje de programación PHP5, tanto para la entrada de datos 
como para la sincronización, a través de ficheros XML que se comunicarán con 
el WebService de Masternaut o TourSolver y con la ERP. 
El almacenamiento de todo el proceso de sincronización de datos para 
mantener el control de históricos, accesos, etc., se hará bajo un gestor de 
base de datos Mysql. 
Ofreceremos facilidades de formación para la adaptación al nuevo sistema de 
movilidad. A continuación se resume la arquitectura de la solución ofertada: 
Los servidores utilizados para las soluciones de movilidad funcionan 
íntegramente bajo Linux DEBIAN. Nuestra filosofía es la de utilizar potentes 
herramientas “opensource GNU” para la creación de aplicaciones propias. 
Actualmente se utilizará PHP5, JAVA y los gestores de base de datos Mysql.  
Los servidores TecnoLogis MOB y Masternaut llevarán integrado los 
WebServices necesarios para que vía XML esté permitido que las aplicaciones 
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puedan comunicarse con los dispositivos móviles que visualizan la aplicación y 
puedan compartir los datos con los servidores corporativos de la empresa. 
Además, la comunicación entre los dispositivos se realizará siempre que sea 
posible a través de VPN, dando así mayor seguridad a la comunicación de 
datos y creando una Intranet propia para la aplicación. También se valorará la 
opción del envío de datos bajo conexión segura SSL. 
Para llevar a cabo este proyecto se requerirá de los siguientes servicios y 
herramientas: 
• TourSolver: Aplicativo de planificación y optimización de las rutas 
comerciales. 
• Masternaut: Seguimiento y visualización de flotas en tiempo real. 
• TECNOLOGIS Jobs: Software de gestión sin papeles que se incluirá en 
cada uno de los dispositivos móviles BlackBerry. Permitirá el envío 
reincidencias, raports y el soporte de la navegación en ruta. 
• Aplicativo CSG: En el caso de transportistas (camiones), se utilizará 
esta aplicación, encargada de integrar y gestionar todas las 
herramientas de movilidad y realizar las transacciones de datos entre el 

















Figura 6: Sistema de gestión de flotas convencional. 





















Consideramos que se debe hacer una explicación más amplia sobre 
determinados servicios aunque en la mayoría de los casos el cliente final no 
tendrá conocimiento de las herramientas utilizadas para su optimización. 






ERP envía rutas al servidor de TecnoLogis  
ERP 
TECNOLOGIS 
El servidor TecnoLogishace el tratamiento de los 
datos y los envía a la aplicación TourSolver TecnoLogis MOB 
TOURSOLVER se encarga de planificar y 
optimizar las rutas
TOURSOLVER 
El servidor TecnoLogis hace el tratamiento de 
los datos y los envía al servidor Masternaut de 
seguimiento de flotas y a la aplicación JOBS 





La empresa podrá realizar el seguimiento de 
los vehículos MASTERNAUT 
Herramienta necesaria para consultar tareas, 
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Figura 8: Red de Partners de Tecnologis. 
VODAFONE: 
 TecnoLogis formará parte de la red de distribuidores autorizados de la 
multinacional Vodafone. Integramos los servicios de datos y voz por las 
distintas plataformas de comunicaciones mas recientes. 3G/UMTS, GPRS y 
GSM como la localización por GPS forman parte en cualquier solución integral 
en movilidad hoy en día. En TecnoLogis apostamos por Vodafone por su 





MAGELLAN – TOURSOLVER para mappoint Magellan Ingéniere facilita a 
empresas datos detallados de redes infraestructurales para la optimización de 
rutas, localización inteligente y aplicaciones en geomarketing. Estos productos 
calculan tiempos de acceso, distancias, costes, genera direcciones y optimiza 
rutas de vehículos, mientras tenga en cuenta los medios de transporte y tipos 
de carreteras.  
Negocio a negocio, negocio a particular, mantenimiento de flotas comerciales, 
logística y profesionales en geomarketing a nivel mundial confían en 
tecnología de Magellan Ingéniere. 
El rango de productos de Magellan Ingéniere es disponible tanto en soluciones 
“llaves y marcha” (TourSolver, ChronoMap) o programando componentes 
(TourSolver Developer Kit, ChronoMap Developer Kit). TourSolver software es 
disponible como add-on para Microsoft MapPoint o para MapInfo Professional.  
TecnoLogis aplica este producto integral en la gestión con su ERP para 
aprovechar y sincronizar con los datos corporativos, mejorar las rutas de 
salidas de sus recursos como vehículos, personal o bien dispositivos fijos que 
contacta frecuentemente. 
Fèlix Laencuentra Canal 
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TourSolver está considerado el nuevo estándar de planificación de rutas: 
sencillo, eficiente y rentable. Se trata de una solución innovadora y 
estratégica que permite: 
1) Evaluar 
a) Estimar mejor los costes de las rutas existentes. 
b) Analizar la planificación, la asignación de los recursos y su adecuación 
con las necesidades de los clientes. 
2) Planificar / Optimizar 
c) Reducir los costes. 
d) Eliminar los retrasos y las sobrecargas. 
e) Visitar más clientes sin aumentar los recursos. 
f) Tener en cuenta los históricos de condiciones de tráfico y congestiones 
en hora punta (según zona geográfica). 
3) Simular 
a) Utilizar TourSolver como herramienta de apoyo a las decisiones. 
b) Simula el uso de vehículos diferentes 
c) Analiza el impacto de la apertura de nuevos sitios o de una nueva 
organización. 
De esta manera se conseguirá ahorros operacionales significativos, aumentos 
de la productividad, mejora del servicio al cliente y una organización eficaz 
con mayor eficiencia. Se deberán incluir una serie de parámetros claves para 
la empresa como restricciones de sus clientes (frecuencias visita y horarios, 
duración carga/descarga, tipos vehículos, gestión lado calle, cantidades, etc.), 
sus recursos (días y horarios trabajo, horas almuerzo, horas extras, costes 
kilométricos o pernoctaciones y mensajería, capacidades, etc.) y las 
especificaciones de transporte profesional (normativas tiempo de conducción, 
costes variables, gestión de varios almacenes, definición de zonas de 
circulación prohibida, etc.). 
TourSolver es compatible con los servicios de geolocalización y seguimiento 
vehicular, sistemas de navegación a bordo y múltiples modelos de PDA. 
www.magellan-ing.fr
MASTERNAUT: 
Masternaut nos propone un sistema de gestión de misiones o rutas, 
totalmente inédito y complementario a cualquier sistema de geolocalización 
GPRS: La gestión de rutas a través de dispositivos móviles. La idea es la 
creación de una misión o ruta a través de un PC y que se pueda transmitir 
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? Azul: Lugar de partida 
? Rojo: Misiones terminadas 
? Gris: Misiones anuladas 
? Marrón: ……... etc 
 
 
Creación de una misión o 
ruta  
Recepción de una  
ruta 
Visualización de una 
ruta 
Figura 9: Ejemplo del funcionamiento de Masternaut. 
 
La empresa, en todo momento, puede visualizar en tiempo real, a través de 
www.masternaut.com el estado de las selecciones de sus comerciales. Podrá 
visualizar la lista de las tareas diarias así como el histórico de cada uno de 
ellos de la siguiente manera: 
 
Fèlix Laencuentra Canal 
 
Figura 10: Raport de actividad y productividad de un comercial. 
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NOVASYS: 
Smart Geo-Solutions Novasys es líder en desarrollo de productos y soluciones 
de sistemas de información geográfica (GIS) utilizando las últimas tecnologías 
de Internet (ASP), desktop y cliente/servidor. Después de su fundación en 
1997 hasta el día de hoy, Novasys ha ganado una sólida base en el entorno 
de Dynamic Internet Mapping (Mapas Dinámicos en Internet) y Location 
based Services (LBS/servicios basados en locaciones). 
1. Servicios:  
a) Cartografía y rutas en Internet 
b) Cartografía y rutas en Móvilidad 
c) Servicios de asistencia en informativa con localización y contenidos 
d) Calle-center y soluciones de asistencia 
e) GIS profesional y servicios LBS 
2. Mapeo y contenido:  
a) Servicios basados en locación (LBS)  
b) Gestión de flotas, despacho 
c) Tracking-GPS, Seguimiento, navegación 
d) Inteligencia espacial 
e) Geomarketing 
3.  Principales marcas y productos: 
     a)  Maponair (cartografía y servicio de contenidos)  




BlackBerry ofrece soluciones en movilidad de vanguardia y proporciona acceso 
a una amplia variedad de aplicaciones en distintos dispositivos BlackBerry y 
dispositivos habilitados para BlackBerry en todo el 
mundo.  
 
Clientes empresariales y gubernamentales: los 
profesionales que viajan con frecuencia pueden seguir 
conectados a su correo electrónico y a sus aplicaciones 
corporativas.  
Pequeña y mediana empresa: numerosas 
posibilidades diseñadas para satisfacer los distintos 
requisitos en movilidad de su negocio.  
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TecnoLogis desarrolla sobre la plataforma Blackberry por su completo sistema 
operativo y la cantidad de aplicaciones ya disponibles. Los resistentes 
dispositivos permiten su aplicación en entornos extremos y uso frecuente 
como sean los días de un comercial o conductor de furgonetas. 
 www.blackberry.com/es
 
PANASONIC – TOUGHBOOK: 
Con los Toughbook de Panasonic opta por el camino seguro. Gracias a sus 
componentes de protección especiales reducen a cero las pérdidas de datos y 
los tiempos de parada. Y a la larga ahorra tiempo, dinero y nervios. Uno de 
cada diez notebooks estándar falla debido a una avería de hardware. La 
pantalla y el disco duro son los componentes que fallan con mayor frecuencia, 
y las consecuencias empiezan a ser costosas. El coste medio de una avería de 
notebook supera los 3.000 euros.  
Camaleon Systems Group apuesta por los portátiles Toughbook de Panasonic 
y su resistencia porque sabemos que nuestros clientes trabajan en entornos 
extremos como vibraciones, polvo, calor o frio, humedad o incluso lluvia. Un 
Toughbook aguanta todas estas circunstancias y encima seduce con su 
elegante diseño y sus avanzadas prestaciones técnicas. 
 www.toughbook.eu
2.3. Análisis del mercado 
Analizando a través de contactos comerciales directos con posibles 
competidores, indagando a través de las paginas de Internet de estos, 
consultando fuentes del sector y haciendo un trabajo de campo en diversas 
empresas de distribución, podemos confirmar que en este momento y dada la 
situación actual del mercado, no está implantado o al menos no lo suficiente, 
una filosofía de optimización de las rutas comerciales. Parece ser que sí existe 
la conciencia del elevado coste que han de soportar las empresas derivadas 
de las demoras y errores en la logística. Pero, aún con esta conciencia, las 
empresas son reticentes a afrontar el problema. Aún se sigue considerando un 
mal sin remedio y cuando no, un problema de inversión.  
Según lo comentado en el punto 2.1, análisis del entorno general, las 
empresas han de generar un elemento diferenciador que las haga ser más 
eficientes para mantener sus márgenes y, es en esta situación en la que se 
verán obligadas a realizar esta inversión necesaria para optimizar sus 
recursos.  
Consideramos nuestros clientes potenciales estarán dispuestos a pagar unos 
servicios que, bien gestionados, les ayudarán a mantener sus ratios de 
rentabilidad y eficiencia. 
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2.3.1. Análisis de clientes: Objetivo 
Los clientes potenciales son todos aquellos susceptibles de gestionar un 
equipo comercial o una flota de vehículos.  
Nos orientaremos a empresas sólidas de gran consumo en general, en 
especial a las que la logística les pesa de forma desmesurada. Nuestros 
servicios serán de un interés especialmente significativo para aquellas 
empresas en las que sus productos tienen un  gran volumen y poco valor  
(por ejemplo las “aguas”, donde el €/litro medio p.v.p es de 0,23 cts. y existe 
un gran volumen de movilidad logística anual. En este caso el peso del 
transporte y su posible no optimización impacta de forma directa y negativa a 
su cuenta de resultados). 
A partir de aquí e intentando no descartar ninguna oportunidad comercial, 
buscaremos un equilibrio entre nuestra capacidad y envergadura, las 
necesidades del cliente y nuestra política de crecimiento. 
Dado que existe la demanda y la necesidad, establecemos un periodo mínimo 
de 5 años en que el crecimiento debe ser progresivo e intenso, siendo este no 
menor a un 100 % anual los primeros dos años e incrementos de doble digito 
en los siguientes. De todas maneras y dependiendo de cómo evolucione la 
empresa estos primeros años, la economía y el mercado se fijarán de nuevo 
objetivos de crecimiento más contrastados con la experiencia real. 
Una vez estipulado la tipología de cliente inicial y dado el difícil acceso a 
estos, prevemos cuantificar estos en 10 en el periodo de un año. 
Consideramos que es un número  suficiente para poder atender 
correctamente a cada uno de ellos y conseguir una facturación interesante, 
según detalle en Plan Financiero. Omitimos datos concretos de potenciales 
clientes por motivos de confidencialidad. 
2.3.2. Análisis de la competencia 
Observando el mercado y siendo conscientes que no existe una gran oferta 
que ofrezca nuestros servicios, detallamos a continuación algunas de las 
empresas que ofrecen productos similares: 
• E-Movilia: Empresa nacional que ofrece aplicaciones Estándar 
de Gestión Empresarial integrada en  teléfono 
móvil. Tecnología para pymes y  
micropymes. Consideramos que se han centrado demasiado 
en pequeñas empresas y se han visto obligados a ofrecer un producto 
como si se tratara de una continua oferta. Venden productos en pack’s, 
sin personalizar a la medida o necesidades del cliente. Los precios 
oscilan de unos 50 €/mes a 500 €/mes, ofreciendo soluciones de 
movilidad, gestión sin papeles y gestión de flotas. 
http://www.emovilia.com/
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• Micronav: Se trata de firma nacional con un aspecto de 
mayor seriedad que E-movilia. La marca nace de la matriz 
Knosos. Ofrecen una serie de productos con mayor 
personalización. Utilizan la política de Partner de sus 
proveedores como hace TecnoLogis. Podríamos decir que es 
la empresa con los servicios más parecidos a los nuestros 
aunque no hacen mención a ningún tipo de optimización de 
rutas, hecho que nos diferencia de ellos. A partir del día 
05/09/2007, Knosos pasa a formar parte del Grupo Amper dentro de la 
unidad de negocio de Homeland Security (HLS). Entendemos que se 




• Tecnokom: Se trata de empresa nacional con un 
nivel de profesionalidad básica en cuanto a 
especialización del producto se refiere. No entran 
en demasiadas complicaciones. Ofrecen localización 
de vehículos, flotas ó personas y hacer un seguimiento de su posición 
exacta en todo momento y desde cualquier lugar del mundo. En 
general, una localización y seguimiento. 
http://www.tecnokom.com/  
El resto de empresas del sector que hemos detectado se dedican en su 
mayoría a la gestión de flotas, seguimiento y localización. En ningún caso 
hemos observado la opción de planificación y optimización de rutas, valor que 
consideramos de extrema importancia en los tiempos actuales en los que 
debe destacar la optimización de los recursos. 
2.3.4. Estructura del mercado 
Inicialmente TecnoLogis operará a nivel local y nacional. Consideramos que no 
podemos descartar posibilidades comerciales en función de la zona geográfica. 
De todas maneras el propio crecimiento controlado que queremos marcar 
forzará, con bastante probabilidad, que este sea inicialmente local 
expandiéndose con el tiempo a toda la península. 
Queremos aprovechar los posibles contactos adquiridos a través de los años 
de experiencia comercial para divulgar nuestros servicios. Somos de la 
opinión que una entrada es más sencilla cuando hay una puerta abierta. Este 
hecho puede favorecer en algún caso una apertura nacional con mayor 
celeridad. 
Creemos que al año de la implantación y divulgación de nuestros servicios ya 
habremos conseguido una cuota de participación significativa, 
aproximadamente del 10% de las soluciones de movilidad con la ventaja que  
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en nuestro caso se obtendrá la optimización de rutas en un paquete 
integrado. 
Prevemos que nuestros servicios tienen un periodo o ciclo de vida extenso. 
Como se ha descrito con anterioridad es aún inexistente la optimización en el 
control de la logística  con sistemas estandarizados y automatizados. Sí que 
hay empresas que tienen su software propio de gestión pero nuestro 
segmento de mercado y en el que tenemos un largo recorrido es aquel en el 
que las empresas aún no han valorado o contemplado la posibilidad de 
economizar sus rutas. Queremos ayudarles a dar ese primer paso.  
No consideramos que exista una posición de liderazgo concreta en el sector. 
La localización GPS está poco implantada y por diversos proveedores. Quizás 
el más destacado sea MICRONAV del Grupo KNOSOS que, dada su 
profesionalidad contrastada en el sector, solvencia y envergadura puede 
desarrollar una mayor actividad. De todas maneras, insistimos en que no 
ofrecen exactamente nuestros servicios, ni similares de forma tan 
personalizada. 
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CAPÍTULO 3: 
PLAN DE MARKETING 
 
3.1. Política de producto y servicio 
En el punto 2.2 se ha descrito extensamente nuestros servicios y productos y 
con anterioridad las políticas de marketing a seguir. Debemos hacer hincapié 
en que siempre nos ajustaremos a las necesidades del cliente y esta será la 
base del producto. Personalizaremos con logotipos de las empresas cliente los 
accesos a la información, tanto en la que volcará la ERP y visualizará la 
empresa como en la que visualizará el comercial o transportista.  
Según se detalla en el punto 2.3.2 la competencia ofrece un tipo de producto 
similar pero en ningún caso incorporando el valor añadido de la optimización 
de las rutas. La gestión sin papeles, la optimización de rutas, etc. existen: no 
hemos descubierto nada, aunque nuestro propósito es integrar en la gestión 
comercial y logística en general las herramientas necesarias para la 
optimización de los recursos. Este será el valor añadido que nos diferenciará 
del resto. 
Nos diferenciamos de la competencia por que no vamos a ser una empresa en 
la que sus clientes podrán adquirir pack’s de gestión de flotas simplemente. 
Nos dirigiremos a nuestros clientes como una pieza clave de su cadena de 
distribución, como una parte más en la optimización de su engranaje.  
3.2. Política de comunicación 
Dado el carácter innovador de nuestros servicios de forma integrada pero 
siendo conscientes que existen de forma independiente, no procederemos a 
realizar una masiva comunicación. Evitaremos, si no es necesario, la 
presencia en medios de televisión, prensa o medios que accedan a una gran 
parte de la población. De esta manera y ofreciendo una comunicación 
personalizada, nuestra presencia será más discreta y evitaremos la posible 
copia indiscriminada de nuestros servicios. El objetivo no es buscar la fama  
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sino los resultados. No nos interesa inicialmente una difusión masiva para dar 
a conocer nuestro producto. 
• Inicialmente, nuestros clientes objetivo, tal y como se ha descrito con 
anterioridad, serán empresas de gran consumo (aprox. 10)  con gestión 
de flotas a su cargo. Para acceder a nuestros clientes potenciales 
acudiremos en primer lugar a los datos públicos y accesibles, en 
muchas ocasiones se tratará de empresas muy conocidas en el sector, 
lo que nos facilitará la labor de identificación. Para acceder a este tipo 
de clientes no se utilizará una determinada publicidad. Se procederá a 
realizar un contacto comercial directo. La rentabilidad y el volumen 
generado por un contrato de las características de una empresa de gran 
consumo fuerte, nos obligan a realizar un esfuerzo personalizado y no 
depender de acciones publicitarias generales.                                                        
• Para ampliar la base de datos de clientes acudiremos a empresas 
dedicadas a la selección de marketing: empresas con bases de datos a 
la venta a las que solicitaremos segmentación por  tipos de mercados, 
zonas  http://www.axesor.es/ geográficas, volumen de ventas, etc. La 
empresa que nos ofrecerá estos servicios es “Axesor”, firma de 
reconocida experiencia. El coste de este servicio 
es de 150 € por cada 2.000 direcciones ofertadas. 
Se presenta también en forma de etiquetas con 
las que se realizará mailing directo una vez 
seleccionadas las empresas potenciales.  
• En determinados casos se realizará, otra opción de “Axesor”, la emisión 
vía fax de dicho mailing, de forma personalizada. El coste de este 
servicio es de 3cts x fax y lo utilizaremos cuando una empresa ya sea 
cliente, para determinadas acciones de mantenimiento de la 
información. 
• Utilizaremos también publicidad a través de Mail, los denominados 
NewsLetters, para hacer un seguimiento y mantenimiento de los 
clientes. En este caso se diseñará un folleto que se adjuntará. 
• Se diseñará un CD demostrativo e interactivo de fácil uso que se 
distribuirá en cada una de las gestiones comerciales de comunicación, 
si es posible. Como apoyo, este CD tendrá un Link a nuestra pagina 
Web http://TecnoLogis.com en la que el potencial cliente podrá 
encontrar información más detallada. 
Una vez consideremos que nuestros servicios se están implementando de 
forma correcta y nuestra empresa se ha posicionado en el sector será cuando 
se estudiará si la difusión deba ser masiva. 
Para cualquier comunicación publicitaria en la que ofrezcamos nuestros 
servicios se analizará con anterioridad la Lista Robinson para evitar posibles 
incidencias judiciales. La lista Robinson es un listado que recoge los nombres 
y direcciones de todas aquellas personas físicas o jurídicas que no desean 
recibir publicidad por correo. La posibilidad es remota pero de esta manera  
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evitaremos conflictos y es por esto que se realizará un análisis y selección de 
a quién remitir nuestra publicidad. 
 
3.3. Política de distribución 
Todas las aplicaciones necesarias para ejecutar nuestros servicios serán 
programados desde TecnoLogis. Una vez formalizado un contrato únicamente 
será necesaria la visita a la empresa cliente para instalar el software de 
gestión en sus sistemas ERP. Al no existir, como norma general, un producto 
determinado que se deba remitir de forma permanente ni individualizada no 
habrá un sistema de distribución.  
3.4. Política de servicio 
Se facilitará un servicio de atención al cliente mediante un gestor de 
incidencias ubicado en la misma página de acceso a la información, con un 
compromiso de resolución de dudas inmediato (tiempo estimado inferior a 
una hora). Cuando se trate de un fallo o incidencia técnica la asistencia será 
remota inicialmente y si es necesario se acudirá “in situ” en un tiempo 
estimado máximo de 24 horas. 
A la formalización de un contrato comercial se ofrece incluido en el precio un 
periodo de tiempo determinado (6 meses) en el que nuestra empresa 
garantiza el funcionamiento de los sistemas. A partir de estos seis primeros 
meses el cliente tiene la opción de  contratar un servicio de mantenimiento 
que se ocupa de atender al cliente en sus incidencias técnicas. El precio de 
este servicio será de 5.000 € anuales. 
3.5. Política de precios 
3.5.1. Método de fijación de precios 
 
Inicialmente y dado que, tal y como se ha explicado, no existe competencia 
que desarrolle nuestro producto de forma integrada, se fijarán los precios en 
base a los costos de la empresa y en base a lo que consideramos que el 
mercado estará dispuesto a pagar por nuestros servicios para que también a 
estos les sea rentable en un periodo aceptable. Hemos realizado una tabla de 
costos que se detalla en el Plan de Producción (Apartado 4.4). 
3.5.2. Tarifas 
 
Existe, a nivel interno, una tabla de tarifas actualizada permanentemente que 
regirá los precios mínimos a cobrar por servicio.  A continuación, adjuntamos 
tabla de tarifas orientativa: 
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Tabla 1. Tarifas orientativas (No definitivas) 
CONCEPTO IMPORTE MON UNIDAD 
DESARROLLO APLICACIÓN CSG 9.800,00 EUR SERVICIO 
LOCALIZADOR (MCU2) 650,00 EUR 1 
SENSOR IDENTIFICACION CON CLAVE (IB40) 40,00 EUR 1 
LICENCIA DESCARGA TACOGRAFO DIGITAL 
(LITC) 340,00 EUR 1 
CABLE 4M CONEXIÓN TACOGRAFO DIGITAL 
(CTH) 40,00 EUR 1 
PACK LOCALIZADOR (MCU2)   EUR ----- 
+ PDA INTERMEC CN2 + INFONAUT JOBS 2.250,00 EUR 1 
INSTALACIÓN (POR VEHICULO)   EUR ----- 
EL PREU NOMÉS IMPLICA LA INSTAL·LACIÓ DE 
L’ANTENA GPS/GPRS/FM. 250,00 EUR 1 
TOURSOLVER FINS 25 LLICÈNCIES 7.000,00 EUR SERVICIO 
ANALISIS FUNCIONAL, ADAPTACIÓN, 
FORMACIÓN 3.000,00 EUR 2 DIAS 
MASTERNAUT X CADA VEHICULO 25,00 EUR 1 
SERVICIO DATOS VODAFONE operador EUR   
PRECIO/HORA TÉCNICO 60,00 EUR 1 
 
3.5.3. Descuentos 
Primaremos la fidelización del cliente mediante bonificaciones porcentuales en 
sus cuotas de mantenimiento. Se formalizarán revisiones anuales en las que 
se someterá a estudio el contrato, incorporando nuevas funciones y 
reduciendo en concepto de antigüedad determinados servicios.  
Adicionalmente y mejorando el servicio a nuestros clientes, siempre que este 
haya sido históricamente excelente,  se estudiará económicamente la 
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4.1. Proceso de producción 
En el apartado 2.2 se define el producto y sus características. Se especifica 
también la forma en que se obtienen los procesos, tecnologías utilizadas, etc. 
Nuestro proceso productivo se basa en un ensamblaje de varios componentes 
adquiridos directamente a nuestros proveedores y servicios  que se integran 
en función del pedido solicitado por nuestros clientes. 
4.2.  Infraestructuras, equipamientos y mano 
de obra 
La decisión del lugar óptimo para situar nuestra empresa es muy compleja, ya 
que mediante su correcta ubicación los costes y facilitar el acceso a nuestras 
instalaciones, con el fin de aumentar el volumen de nuestro negocio. 
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A la hora de elegir la ubicación de nuestro local, nos planteamos varias 
preguntas y tuvimos que analizar cuidadosamente cada uno de los pros y los 
contras de nuestra decisión, llegando a la conclusión de que el lugar debía 
cumplir una serie de características: 
• Debe ser un lugar en el que el volumen de actividad sea abundante, y 
que además no nos encontremos rodeados por empresas que ofrezcan 
nuestro mismo servicio, sino que tengamos un cierto grado de 
monopolio en una determinada zona de influencia. 
• Debe estar implantada en una posición geográfica adecuada, donde se 
pueda adaptar el negocio al poder adquisitivo del mercado, donde el 
radio de acción sea importante, donde realmente haga falta y donde 
exista demanda. Y sobre todo, dado que tenemos que abarcar una 
superficie de terreno bastante amplia, recurriremos donde el coste del 
suelo sea más barato, generalmente en la periferia de las ciudades. 
• Por último, y no menos importante, debemos de contar con que tenga 
grandes facilidades de acceso, que sea una zona con buena visibilidad y 
gran comunicación, y donde además exista una serie de actividades 
complementarias y una cierta comodidad en los locales.  
 
Por todo esto decidimos ubicar nuestro negocio en un polígono industrial 
cercano a núcleos urbanos y a una gran capital (Barcelona), donde aparte de 
reunir casi todas las condiciones ya mencionadas, también nos ofrece las 
siguientes: 
• Cercanía a varios núcleos de población. 
• Fácil acceso al mercado con un alto número de consumidores. 
• Servicios municipales con capacidad para atender a nuestra empresa, 
como pueden ser: suministro de agua, eliminación de residuos, 
vigilancia y seguridad, aparcamiento. 
• Buena accesibilidad, comunicaciones (autopista, etc.). 
 
Evidentemente, por cuestiones económicas entre otras, no se puede cumplir 
con todas las preferencias. De todas maneras, nuestra elección satisface en 
gran medida los requisitos anteriores.  
De esta manera, la sede corporativa de TecnoLogis está ubicada en la 
localidad de Polinyà del Vallès, zona estratégicamente industrial y muy 
diversificada en sus sectores. La población de Polinyà esta bien comunicada 
con diversas autopistas cercanas y de fácil acceso (AP7, C58, C33, etc.).  
La dirección es C/ Pintor Vila-Cinca, 45 (Polígono Industrial Can Humet de 
Dalt),  08213 Polinyà, Barcelona, España. Se trata de un edificio de oficinas, 
de tres plantas y con cuatro oficinas “Open space” de 150 m2 cada una. 
TECNOLOGIS está en la 3ª planta, la de mayor luminosidad. La oficina es de 
reciente construcción y dispone de todos los equipamientos necesarios a nivel 
telemático y tecnológico. 
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Para el desarrollo de nuestra actividad, hemos adquirido el siguiente material 
de oficina: 
• Cinco mesas de trabajo individuales. 
• Una mesa de reuniones. 
• 12 sillas de oficina ergonómicas. 
• Cuatro ordenadores de sobremesa. 





El personal de TecnoLogis estará formado por los administradores de la 
sociedad (detallados en el punto 1.6 de este proyecto) y dos estudiantes de 
Ingeniería en Informática de Gestión de la Universidad Politécnica de Mataró 
(Centro adscrito a la UPC) que rotarán cada seis meses o lo que permita el 
convenio de Cooperación Universitaria.  
 
Para el transporte, los comerciales utilizarán su propio vehículo cobrando un 
kilometraje estipulado. 
4.3. Gestión de existencias 
 
Los productos físicos a comercializar no serán almacenados en nuestras 
instalaciones. Siempre trabajaremos bajo pedidos de nuestros clientes y en 
sistema “just in time”. Dado que muchos de nuestros productos, al ser 
tecnológicos, tienen una caducidad relativamente corta, estaremos siempre al 
día a través de los comerciales de nuestros proveedores, ferias, Internet, 
entre otros…  en cuanto a las novedades del mercado para mejorar nuestra 
oferta. 
 
Los dispositivos necesarios para la comercialización de nuestros productos 
serán obtenidos y gestionados de la siguiente forma: 
• Dispositivos móviles (BlackBerry): Nos los facilitará el operador 
(Vodafone). Una vez encargado el pedido por nuestro cliente, en un 
plazo aproximado de una semana y siempre inferior a quince días 
tendremos los dispositivos necesarios entregados en nuestra sede. En 
el caso que el producto escogido sea sustituido por otro, el operador 
nos informará con la debida antelación. De la misma manera, nosotros 
informaríamos a nuestro cliente. Este, nunca sería de inferior categoría 
al presupuestado. 
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4.4. Determinación del coste del servicio 
4.4.1. Detalle de los costes previstos. Cuantificación de los costes fijos 
y los costes variables. 
En el punto 7, Plan Económico Financiero, se detalla todo lo relativo a los 
costes iniciales, fijos y variables. 
A raíz de los datos referenciados, determinamos los precios básicos de 
nuestros productos y servicios para una evolución positiva de nuestra 
empresa. Estos están detallados en el punto 3.5 de esta memoria. Basamos 
nuestro crecimiento en datos concretos de previsiones austeras, con el 
objetivo de alcanzar beneficios en el segundo ejercicio a partir de la 
constitución de la sociedad. 
4.5. Gestión de la calidad 
Según normativa: 
• SISTEMA: Conjunto de elementos mutuamente relacionados o que 
interactúan. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.1) 
• PROCESO: Conjunto de actividades mutuamente relacionadas o que 
interactúan, las cuales transforman elementos de entrada en 
resultados. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.4.1) 
• PRODUCTO: Resultado de un proceso. (UNE-EN ISO 9000:2005 
Apartado 3.4.2) 
Sistema sería la organización completa de un departamento, proceso una 
funcionalidad concreta de dicho departamento, y producto el bien o servicio 
que se ofrece finalmente. Según la normativa, los requisitos de calidad se 
marcan para cada uno de estos tres niveles.  
La dirección y control de la calidad incluyen la puesta en marcha de: 
• política de calidad / objetivos de calidad 
• planificación de calidad 
• control de calidad 
• garantía de calidad 
• mejora de la calidad 
(UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.8) 
Éstos son los medios aplicados para lograr la gestión de la calidad.  
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4.5.1. Política de calidad  
Se procede fijando unos objetivos concretos de calidad basados en la atención 
al cliente como eje principal de nuestra actividad empresarial. Para ello, cada 
uno de los empleados recibirá formación adecuada al respecto y será requisito 
una fuerte dosis de empatía, dotes racionales y resolutivas.  
A su vez, testaremos los productos a ofrecer para evitar incidencias y será, tal 
y como hemos citado anteriormente, la personalización al cliente nuestra 
forma de diferenciarnos. 
“POLÍTICA DE CALIDAD: Intenciones globales y orientación global de una organización relativas a la calidad 
tal como se expresan formalmente por la alta dirección. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.4)” 
4.5.2. Planificación de calidad 
Las tareas estarán estructuradas por funciones. Cada empleado tendrá 
asignadas sus funciones y tareas determinadas. Hemos apostado por la 
segmentación y carterización del cliente para personalizar nuestro servicio. A 
su vez, se producirán reuniones semanales en las que se cruzará y compartirá 
de forma transversal toda la información para estar así toda la empresa al 
corriente de los acontecimientos, planificar objetivos y solucionar problemas 
presentados o anticiparse a ellos.  
 “PLANIFICACIÓN DE LA CALIDAD: Parte de la gestión de la calidad enfocada al establecimiento de los 
objetivos de la calidad y a la especificación de los procesos operativos necesarios y de los recursos 
relacionados para cumplir los objetivos de la calidad. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.9)” 
4.5.3. Control de calidad 
Se comentará y analizará resultados obtenidos y flujos de trabajo establecidos 
“proveedor-empresa-cliente” para determinar la calidad de los procesos. 
Implica contrastar lo que realmente se ha realizado con lo que se había 
planificado previamente. Sin este análisis no podría gestionarse la calidad. 
De las reuniones semanales, una al mes será dedicada también para realizar 
un balance de lo planificado en todas las anteriores, analizando entonces el 
cumplimiento de lo establecido. Cada empleado reportará a los demás y estos 
exigirán explicaciones. Se debatirá cada caso, pros y contras, y en caso de ser 
necesario se volvería a planificar.  
Se creará una base de datos con las incidencias ocasionadas, su trámite, 
resolución y días necesarios para esta. De esta manera se tendrá constancia 
de todos los datos relativos a los problemas ocasionados y su gestor. 
“CONTROL DE LA CALIDAD: Parte de la gestión de la calidad orientada al cumplimiento de los requisitos de 
la calidad (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.10)” 
4.5.4. Garantía de calidad  
Se prohíbe, excepto en causa justificada, la no asistencia a las reuniones de 
planificación y control. De esta forma se consigue un seguimiento general a 
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través de las informaciones versadas y su debate. Se fija un plazo 
determinado de una semana para la resolución de incidencias menores, 
quince días para las de mayor envergadura y que no sean directamente 
imputables a TecnoLogis. 
“GARANTIA DE LA CALIDAD: Parte de la gestión de la calidad orientada a proporcionar confianza en que se 
cumplirán los      requisitos de la calidad. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.11)” 
4.5.5. Mejora de la calidad 
Con la ayuda de la base de datos de las incidencias se establecerán nuevos 
sistemas y esquemas de trabajo, con el objetivo de disminuirlas. Se fijarán 
unos incentivos simbólicos para el cumplimiento en la reducción de las 
incidencias (Por ejemplo: un ranking en el que el empleado que haya reducido 
más sus incidencias semestralmente recibirá, con cargo a la empresa, un 
obsequio por un valor de 150 €). 
“MEJORA DE LA CALIDAD: Parte de la gestión de la calidad orientada a aumentar la capacidad de cumplir 
con los requisitos de la calidad. (UNE-EN ISO 9000:2005 Apartado 3.2.12) 
Estas iniciativas, exigen, la puesta en marcha de sistemas de auto análisis 
activos, de modo que no se actúe sólo cuando se detecten los defectos, sino 
que también se actúe cuando no se alcancen los objetivos concretos. Es 
importante también implicar a todos los miembros de la organización en la 
gestión de la calidad, especialmente en los directivos que deben coordinar y 
liderar estas medidas y este será nuestro objetivo. 
4.6. Seguridad, higiene y gestión 
medioambiental 
A pesar de la creciente discusión teórica respecto a la relación positiva o 
negativa entre las empresas y el medio ambiente, es imposible obviar el 
impacto de los grandes problemas ambientales causados por nuestra forma 
de producir y de consumir. La alternativa, seguida actualmente por 
TecnoLogis, es incorporar al medio ambiente (es decir la protección del 
medio) como parte del negocio empresarial, como una herramienta más para 
competir en el mercado.  
De esta forma, el sector empresarial, y en particular el industrial, se enfrenta 
a un doble reto ante el objetivo medioambiental; por una parte, incorporar la 
componente medioambiental en la estrategia de la empresa, realizando las 
inversiones necesarias en investigación y desarrollo de tecnologías limpias, 
modificación de procesos, medidas correctivas, gestión de residuos, 
formación, etc.; y por otra, posicionarse competitivamente en un mercado en 
clara expansión.  
Para ello y siguiendo el mismo modelo que en la gestión de la calidad, se 
establecen según normativa europea, los siguientes procesos: 
 
 
Fèlix Laencuentra Canal 
 
4.6.1. Planificar 
Se establecerán medidas concretas y una clara conciencia hacia la 
preservación del medioambiente. Hemos iniciado contactos con una empresa 
dedicada a la innovación y desarrollo de productos ecológicos y orientados a 
los recursos naturales. A través de esta (MARCADIFERENCIA, S.A.), 
obtendremos productos de uso diario orientados al desarrollo ecológico 
(Bolsas reutilizables, papel de reciclaje, bolsas de reciclaje de materiales, 
reductores volumétricos y de caudal para el ahorro de 
agua, etc.) 
http://www.marcadiferencia.com
 Copyright © 2007 Marcadiferencia S.L. Todos los derechos reservados
De la misma manera, fomentaremos, en nuestras instalaciones y en la gestión 
comercial a través de nuestros empleados, una cultura del ahorro y la 
sensibilización medioambiental. 
4.6.2. Hacer 
Realizaremos un esfuerzo para inculcar las bases y los procesos para un 
desarrollo ecológico en la medida de lo posible, dando una imagen de 
empresa sostenible. 
4.6.3. Verificar 
En las reuniones semanales trimestrales y semestrales será un objetivo a 
tener en cuenta, siendo obligatorio el cumplimiento de lo planificado. 
4.6.4. Actuar 
Continuamente nos esforzaremos para implementar las acciones en este 
sentido, asesorándonos directamente por empresas del sector e innovando en 
este campo. 
(Ver Anexo adjunto: UNE-EN ISO14001:2004, Sistemas de Gestión Ambiental 
– Normativa Europea/Española) 
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GESTIÓN DE RRHH 
 
5.1. Estructura organizativa 
5.1.1. Definición de tareas a realizar 
El equipo de TecnoLogis en España consta de 4 áreas especializadas, 
distribuidas adecuadamente para prestar un servicio integral a sus clientes. 
Cuenta con un equipo profesional, altamente capacitado y preparado para 
prestar el mejor servicio, liderado por Fèlix Laencuentra Canal (Director 
Comercial y Financiero), Lluís Toral Almansa (Director Técnico y Financiero) 
 
Un equipo integrado por:  
DEPARTAMENTO COMERCIAL Y MARKETING 
Integrado por un equipo humano altamente especializado para asesorar y 
orientar al cliente en la generación de negocio bajo los cinco pilares 
fundamentales de TecnoLogis: incrementar ingresos, reducir costos, fidelizar 
clientes, motivar al personal e innovar.  
Este Departamento está integrado por profesionales especializados en la 
generación de estrategias que le permitan a la compañía y a los clientes 
anticiparse y actuar a la par de los cambios en la economía y el sector.  
Fèlix Laencuentra Canal 
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DEPARTAMENTO DE OPERACIONES Y SERVICIO AL CLIENTE 
Todo un equipo de profesionales dedicado al servicio de los clientes a través 
de la Mesa de Ayuda, Soporte Técnico, Capacitación y Tecnología. Las áreas 
del Departamento son: 
a) Técnica: Dedicado a la coordinación de la infraestructura técnica y de 
soporte a la operación de la empresa y de los clientes 
b) Servicio al Cliente: Se encarga de la comunicación de doble vía con el 
cliente, procurando satisfacer sus necesidades y generando 
internamente la información que permite al equipo TecnoLogis 
desarrollar un proceso de mejoramiento continuo de la empresa y de su 
productividad global. 
c) Entrenamiento: TecnoLogis cuenta con un equipo de formadores 
externalizado que se esfuerza por preparar cada día mejor a los 
Técnicos Comerciales, para ello cuenta con aulas de formación 
adecuadas, en donde a cada empleado se le transmiten las 
funcionalidades de cada uno de los productos TecnoLogis para su 
máximo aprovechamiento. 
d) Soluciones IT: TecnoLogis cuenta con un equipo propio externalizado 
de profesionales dedicados a la generación de nuevas soluciones 
basadas en tecnología de última generación, permitiéndole al Técnico 
Comercial crecer en su negocio con tecnología de vanguardia 
DEPARTAMENTO DE RECURSOS HUMANOS 
Un departamento con la misión de atraer, desarrollar y retener personas 
capaces de responder a los retos organizacionales, bajo la consigna de 
servicio y compromiso con nuestros clientes. 
DEPARTAMENTO DE FINANZAS Y ADMINISTRACION 
Un equipo humano, dedicado y preocupado por salvaguardar y velar por la 
administración y optimización de los recursos. 
5.1.2. Asignación de personas a tareas y actividades 
• Fèlix Laencuentra Canal y Lluís Toral ejercerán de forma mancomunada 
la Dirección General, tomando las decisiones y marcando las directrices 
generales de la empresa TecnoLogis. Serán los máximos 
representantes de esta. 
• Fèlix Laencuentra Canal: Ejercerá las funciones de Director Comercial y 
la codirección del departamento Financiero de TecnoLogis. Su 
formación y experiencia comercial en Banca le ofrece las herramientas 
necesarias para el desarrollo de esta actividad, funciones y tareas. A su 
vez, el Sr. Laencuentra coordinará las tareas de RRHH, siendo el 
máximo responsable en este campo. 
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• Lluís Toral Almansa: Ejercerá las funciones de Director Técnico y la 
codirección del Departamento Financiero de TecnoLogis. Su formación y 
experiencia en el campo tecnológico le permiten capacidad suficiente 
para el desarrollo de sus funciones y tareas. A su vez, el Sr. Toral, en 
calidad de socio de la empresa TecnoLogis, estará fuertemente 
vinculado y participando activamente en el proceso de selección de 
RRHH. 
• Becario 1: Ejercerá funciones de Programador Informático, bajo la 
supervisión de Lluís Toral. Su formación universitaria en Informática de 
Gestión le permitirá desarrollar nuevas aplicaciones informáticas. 
• Becario 2: Ejercerá las funciones de integración de sistemas, bajo la 
supervisión de Lluís Toral. Su formación en Informática de gestión y 
sistemas le permitirá desarrollar sistemas integrados, objeto a 
comercializar por TecnoLogis. 
• Becario 3: Ejercerá funciones técnico-comerciales, bajo la supervisión 
de Fèlix Laencuentra. Su formación técnica y su experiencia comercial 
en el mercado laboral le permitirán desarrollar actividades de captación 
de clientes, estudios de mercado, de negocio y su gestión. 
5.1.3. Organigrama estructura organizativa 

















Figura 12: Organigrama organizativo de Tecnologis. 
 
A partir de esta se desarrollarán los diferentes proyectos, cuidando el traspaso 




Fèlix Laencuentra Canal 
 
 
5.2. Planificación de la política de RRHH 




Figura 13: Esquema de la planificación de RRHH. 
 
Las previsiones iniciales aconsejan que la plantilla estipulada sea suficiente 
para el correcto desarrollo de la actividad de la empresa y en aras de 
conseguir los objetivos marcados en el plan económico financiero del punto 7. 
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En el caso de ser necesario por cuestiones comerciales, la ampliación de esta 
siempre sería externalizando los servicios en las previsiones efectuadas, hasta  
 
 
el ejercicio 2010. De esta manera,  evitaríamos en los primeros ejercicios 
demasiada carga financiera y costes fijos. 
 
5.3. Gestión de la política de RRHH 
5.3.1. Reclutamiento, selección y contratación 
Será requisito para cualquier candidato una actitud pro activa en su labor 
cotidiana y positiva en el trato con sus compañeros, clientes y general.  
 
TecnoLogis se nutre de personal cualificado, con origen en carreras 
universitarias de carácter técnico y con un perfil claramente técnico comercial. 
 
En los primeros ejercicios, salvo casos excepcionales, el personal reclutado 
será contratado por un periodo de 6 meses mediante un contrato regulado a 
través de convenio de cooperación universitaria. 
 
A partir de los ejercicios estipulados en la presente memoria, en el punto 7 
(Plan económico Financiero), los candidatos accederán con posibilidades 
reales de incorporación en plantilla de TecnoLogis. 
 
El equipo directivo de TecnoLogis realizará el proceso de reclutamiento, 




TecnoLogis siempre apostará por la formación como eje principal del buen 
funcionamiento de la empresa. Toda la plantilla, temporales e indefinidos, 
serán convocada a cursos formativos acorde a su puesto y categoría, con el 
fin de incrementar e incorporar nuevas herramientas para colaborar en el 
proceso de desarrollo laboral y personal. 
5.3.3. Compensación, motivación y gestión de personas 
 
El equipo directivo, administradores y propietarios de TecnoLogis, tendrán un 
sueldo asignado modesto para reforzar la viabilidad del proyecto, definir un 
entorno de austeridad y mejorar los ratios de productividad y eficiencia 
(salario bruto anual especificado en detalle costes fijos capítulo 7, Plan 
económico financiero). 
 
El equipo directivo recibirá formación específica en los productos técnicos que 
lo requieran, formación en gestión de personas y en el desarrollo por 
competencias.  
 
Fèlix Laencuentra Canal 
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Los empleados de TecnoLogis, que en los primeros ejercicios serán, salvo 
excepción, becarios universitarios con experiencia y conocimientos en 
programación, tendrán el salario definido por el convenio de colaboración 
universitaria. Se adjunta anexo con los requisitos, información necesaria y 
modelos a cumplimentar. 
 
 
Probablemente, en el caso que alguno de los becarios fuera de interés 
prioritario para todos, se procedería a incorporarlo en plantilla de forma 




En este caso se procedería con un programa de formación continua a nivel 
técnico/profesional y comercial. 
 
Adicionalmente, y viendo la evolución satisfactoria del empleado, se ofrecería 
la posibilidad de incorporar beneficios sociales que fidelizaran a este con la 
empresa. Por ejemplo: 
   
• Plan de Pensiones: 50 €/mes. 
• Seguro Vida: Por el importe del salario. 
• Incentivos por productividad. 
• Escapada Fin de semana con cargo a la empresa. 
• Pago de Mutua Privada. 
 
Estas son algunas de las opciones a ofrecer a los empleados que deban ser 
recompensados por su buena actitud positiva, profesionalidad y resultados. 
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6.1. Determinación de la forma jurídica de la 
empresa, justificación y constitución 
 
TecnoLogis se constituirá a través de una Sociedad Limitada (TecnoLogis, 
S.L.). Hemos escogido esta opción por la facilidad de trámite, agilidad y 
flexibilidad que ofrece. Hay menos rigor formal que en las sociedades 
anónimas. 
 
Su regulación aparece en la Ley 2/1995, de 23 de marzo, de Sociedades de 
Responsabilidad Limitada aunque contiene remisiones al Código de Comercio 
y a la Ley de las Sociedades Anónimas (R/D 1564/1989, de 22 de diciembre)  
 
Si bien es cierto que en las Sociedades Limitadas el importe necesario para su 
constitución es de 3.005,06 €, este no ha sido motivo de decisión ya que 
TecnoLogis en todo momento tuvo claro que, por cuestiones de viabilidad, 
solvencia e imagen, el capital social sería de 60.000 €. 
 
Al tratarse de sociedad limitada, solicitaremos mediante la presentación de la 
declaración censal de alta, un CIF provisional. La Delegación o 
Administración de la Agencia Estatal de Administración Tributaria competente 
asignará el número de identificación fiscal en el plazo máximo de 10 días.  
Con este, acudiremos a una entidad bancaria para depositar en una cuenta 
aperturada a nombre de “TecnoLogis, S.L en constitución” la cantidad de 
60.000,00 € en concepto de Aportación de capital para Constitución de 
Sociedad Limitada (adjuntamos modelo certificado). 
Fèlix Laencuentra Canal 
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Acto seguido acudiremos a Notaria para efectuar la correspondiente escritura 
pública de Constitución de Sociedad, nombramiento de administradores y 
definición de estatutos (sin ninguna particularidad, únicamente firma 
mancomunada de los administradores). 
Una vez efectuada la escritura se procederá a la correspondiente inscripción 




Toda la gestión de contratación de personal y cuestiones fiscales serán 
encargadas a la gestoría Ingest Egara, SL, empresa con la que ya tenemos 
una amplia y positiva experiencia laboral. 
6.3. Obligaciones fiscales de la actividad. 
Cobertura de responsabilidades 
 
Al realizar pagos sometidos a retención (por tener empleados, efectuar pagos 
a profesionales, o por abonar rendimientos del capital mobiliario, estas 
retenciones se ingresarán trimestralmente en el modelo 110. El plazo de 
presentación para el modelo 110 se efectuará en los veinte primeros días 
naturales de los meses de abril, julio, octubre y enero en relación con las 
cantidades retenidas y los ingresos a cuenta que proceda realizar 
correspondientes al primero, segundo, tercero y cuarto trimestres del año 
natural, respectivamente. Los vencimientos de plazo que coincidan con un 
sábado o día inhábil se entenderán trasladados al primer día hábil inmediato 
siguiente. 
Deberemos realizar la declaración anual de operaciones con terceros durante 
el mes de marzo, cuando en el año anterior hayan realizado operaciones con 
otra persona o entidad que en su conjunto hayan superado los 3.006 Euros 
(modelo 347). 
Se presentarán la declaración del IVA correspondiente y al tributar por 
Impuesto de Sociedades efectuaremos trimestralmente los pagos fraccionados 
a cuenta (modelo 202) y anualmente la declaración del Impuesto de 
Sociedades.  
Se presentará un resumen anual de las retenciones e ingresos a cuenta 
efectuados, en el modelo 190, del 1 al 20 de enero del año siguiente. El 
plazo será del 1 al 31 de enero si el modelo 190 se presenta en soporte 
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6.4. Marcas y patentes 
 
En principio no patentaremos ningún producto al tratarse de una integración 
de servicios y productos ya existentes en el mercado. 
6.5. Organismos y medidas de soporte de la 
creación de nuevas empresas 
 
 
Procederemos según lo indicado en el punto 6.1 de esta memoria y 
adjuntamos anexo con el detalle de los pasos a seguir y los organismos 
implicados en el proceso. 
 
Fèlix Laencuentra Canal 
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7.1. Plan de inversiones iniciales 

















Licencia de Actividades 100,00
Altas S.S. (Autónomos y S.L.) 1.000,00
Telefonía 200,00
Gastos Asesoría y Gestoría 500,00
Gastos Promoción Empresa 1.000,00
Otros Gastos 500,00
TOTAL INVERSIONES INICIALES 16.010,00
INVERSIONES INICIALES






SS + Salarios 4.500,00 54.000,00
Seguridad Social 300,00 3.600,00
Costes Financieros 150,00 1.800,00
Transporte 800,00 9.600,00
Gestoría 60,00 720,00
Material Oficina 15,00 180,00
Reparaciones 300,00
Mantenimiento 50,00 300,00
TOTAL G & C FIJOS 7.025,00 84.300,00
FINANCIACIÓN IM






GASTOS Y COSTES FIJOS 
 
PERSONAL € MENSUAL € ANUAL
Trabajador 1 1.250,00 15.000,00
Trabajador 2 1.250,00 15.000,00
Trabajador 3 1.250,00 15.000,00
Trabajador 4 1.000,00 12.000,00
Trabajador 5 1.000,00 12.000,00
TOTAL PERSONAL 5.750,00 69.000,00
S.S. 977,50 11.730,00
GASTOS PERSONAL
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Proveedor 1 125,00 1.500,00
Proveedor 2 350,00 4.200,00
Proveedor 3 291,67 3.500,00
Proveedor 4 541,67 6.500,00
Proveedor 5 100,00 1.200,00
Proveedor 6 3.750,00 45.000,00
Proveedor 7 1.250,00 15.000,00
TOTAL G&C VAR. 6.408,33 76.900,00
GASTOS Y COSTES VARIABLES
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Carrefour 5.000,00 60.000,00
Caprabo 5.000,00 60.000,00





TOTAL ING.& VTS 15.000,00 180.000,00
28.800,00
INGRESOS Y VENTAS REALIZADAS
IVA 16% FACTURADO
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Carrefour 2.500,00 30.000,00
Caprabo 2.500,00 30.000,00





TOTAL ING&VTS PTE 14.166,67 170.000,00
27.200,00
INGRESOS Y VENTAS PENDIENTES




























 Tabla 3: Plan de inversiones y costes 2009 







Licencia de Actividades 100,00
Altas S.S. (Autónomos y S.L.) 1.000,00
Telefonía 200,00
Gastos Asesoría y Gestoría 500,00
Gastos Promoción Empresa 1.000,00
Otros Gastos 500,00
Varios 0,00
TOTAL INVERSIONES INICIALES 6.100,00
INVERSIONES INICIALES
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SS + Salarios 4.500,00 54.000,00
Seguridad Social 300,00 3.600,00
Costes Financieros 200,00 2.400,00
Transporte 800,00 9.600,00
Gestoría 60,00 720,00
Material Oficina 15,00 180,00
Mant. / Reparac. 50,00 600,00
TOTAL G & C FIJOS 7.075,00 84.900,00
GASTOS Y COSTES FIJOS 
PERSONAL € MENSUAL € ANUAL
Trabajador 1 1.250,00 15.000,00
Trabajador 2 1.250,00 15.000,00
Trabajador 3 1.250,00 15.000,00
Trabajador 4 1.000,00 12.000,00
Trabajador 5 1.000,00 12.000,00
TOTAL PERSONAL 5.750,00 69.000,00
S.S. 977,50 11.730,00
GASTOS PERSONAL
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Proveedor 1 125,00 1.500,00
Proveedor 2 375,00 4.500,00
Proveedor 3 291,67 3.500,00
Proveedor 4 541,67 6.500,00
Proveedor 5 150,00 1.800,00
Proveedor 6 3.750,00 45.000,00
Proveedor 7 1.500,00 18.000,00
TOTAL G&C VAR. 6.733,33 80.800,00
GASTOS Y COSTOS VARIABLES




Coca- Cola 5.416,67 65.000,00
Mahou San Miguel 3.750,00 45.000,00
0,00 0,00
0,00 0,00
TOTAL ING&VTS PT 23.750,00 285.000,00
45.600,00IVA 16% FACTURADO PTE. COBR
INGRESOS Y VENTAS PENDIENTES
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Danone 4.583,33 55.000,00
Mercadona 4.583,33 55.000,00
Mahou San Miguel 4.583,33 55.000,00
Damm 4.583,33 55.000,00
Empresas varias 8.333,33 100.000,00
0,00 0,00
0,00 0,00
TOTAL ING.& VTS 26.666,67 320.000,00
51.200,00




























Póliza de Crédito 100.000,00
Descuento Comercial 50.000,00





 Tabla 4: Plan de inversiones y costes 2010 
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Licencia de Actividades 100,00
Altas S.S. (Autónomos y S.L.) 1.000,00
Telefonía 200,00
Gastos Asesoría y Gestoría 500,00
Gastos Promoción Empresa 1.000,00
Otros Gastos 500,00
TOTAL INVERSIONES INICIALES 9.600,00
INVERSIONES INICIALES
TIPO € MENSUAL € ANUAL
Proveedor 1 150,00 1.800,00
Proveedor 2 350,00 4.200,00
Proveedor 3 375,00 4.500,00
Proveedor 4 541,67 6.500,00
Proveedor 5 291,67 3.500,00
Proveedor 6 3.833,33 46.000,00
Proveedor 7 1.500,00 18.000,00
TOTAL G&C VAR. 7.041,67 84.500,00
GASTOS Y COSTOS VARIABLES
PERSONAL € MENSUAL € ANUAL
Trabajador 1 1.250,00 15.000,00
Trabajador 2 1.250,00 15.000,00
Trabajador 3 1.250,00 15.000,00
Trabajador 4 1.000,00 12.000,00
Trabajador 5 1.000,00 12.000,00




Póliza de Crédito 100.000,00
Descuento Comercial 50.000,00





TIPO € MENSUAL € ANUAL
Danone 5.416,67 65.000,00
Mercadona 6.250,00 75.000,00
Mahou San Miguel 7.083,33 85.000,00
Damm 6.250,00 75.000,00
Empresas varias 12.500,00 150.000,00
Varios 7.083,33 85.000,00
Varios 6.250,00 75.000,00
TOTAL ING.& VTS 50.833,33 610.000,00
97.600,00IVA 16% FACTURADO
































SS + Salarios 4.500,00 54.000,00
Seguridad Social 300,00 3.600,00
Costes Financieros 150,00 2.400,00
Transporte 800,00 9.600,00
Gestoría 60,00 720,00
Material Oficina 15,00 180,00
Mant. y Reparac. 50,00 600,00
Varios 0,00 0,00
Varios 0,00 0,00
TOTAL G & C FIJOS 7.025,00 84.900,00
GASTOS Y COSTES FIJOS 




Coca- Cola 5.416,67 65.000,00
Mahou San Miguel 3.750,00 45.000,00
Varios 12.500,00 150.000,00
0,00 0,00
TOTAL ING&VT PTE 36.250,00 435.000,00
69.600,00IVA 16% FACTURADO PTE. COBRO
INGRESOS Y VENTAS PENDIENTES
Fèlix Laencuentra Canal 
7.2. Previsión de cuenta de resultados y 
balance 
31-dic-08 31-dic-09 31-dic-10
INMOVILIZADO 11.210,00 116.740,00 136.740,00
Terrenos y Construcciones 0,00 0,00 0,00
Otro inm. material 9.910,00 58.820,00 78.820,00
Instalaciones técnicas y maquinaria 9.910,00 58.820,00 78.820,00
Otro inmovilizado material
Anticipos e inmoviliz. mat. en curso
- Provisiones
- Amortizaciones inm. material 0,00 0,00 0,00
Inmov. inmaterial -1.200,00 51.420,00 51.420,00
Arrendamientos financieros-leasing 51.000,00 51.000,00
Fondo de comercio
Gastos amortizables 1.920,00 1.920,00
Otro inmovilizado inmaterial
- Amortizaciones y provisiones -1.200,00 -1.500,00 -1.500,00
Inmov. financiero 2.500,00 6.500,00 6.500,00
Inversiones financieras 2.500,00 6.500,00 6.500,00
Empresas del grupo y asociadas
- Provisiones
EXISTENCIAS
Existencias 3.300,00 64.500,00 50.500,00
Materias primas 1.500,00 4.500,00 3.500,00
Productos en elaboración 1.000,00 25.000,00 22.000,00
Productos terminados 800,00 35.000,00 25.000,00
Anticipos
- Provisiones
REALIZABLE 170.000,00 285.000,00 535.000,00
Clientes 0,00 0,00 0,00
Otro realizable 170.000,00 285.000,00 535.000,00
Deudores varios 170.000,00 285.000,00 435.000,00
Ajustes por periodificación
Administraciones públicas
Clientes de dudoso cobro
Otras inversiones financieras temporales
Provisión para insolvencias 100.000,00
DISPONIBLE
Caja y bancos 21.120,00 169.600,50 193.252,00
TOTAL ACTIVO 205.630,00 635.840,50 915.492,00
ACTIVO
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31-dic-08 31-dic-09 31-dic-10
RECURSOS PROPIOS 29.420,00 141.225,50 455.492,00
Capital 60.000,00 60.000,00 60.000,00
Capital social 60.000,00 60.000,00 60.000,00
- Accionistas por desembolsos no exigidos
- Acciones propias
Reservas 0,00 0,00 71.805,50
Reservas (legales, estatutarias o voluntaria 0,00 71.805,50
Prima de emisión de acciones
Resultado ejercicio -30.580,00 71.805,50 242.300,50
Pérdidas y ganancias (después de imptos. -30.580,00 71.805,50 242.300,50
- Dividendo activo a cuenta
Otros recursos 0,00 9.420,00 81.386,00
Subvenciones de capital
Ingresos a distribuir en varios ejercicios
Reservas de revalorización
Otros recursos 0,00 40.000,00 81.386,00
- Resultados negativos ejercicios anteriores -30.580,00 0,00
DEUDA LARGO PLAZO 0,00 0,00 0,00
Deuda largo plazo
Deudas con entidades de crédito
Provisión riesgos y gastos (incl. pensiones)
Otras deudas a largo
Deudas con empresas del grupo y asociadas
DEUDA CORTO PLAZO 176.210,00 494.615,00 460.000,00
Proveedores 60.000,00 150.000,00 125.000,00
Proveedores 60.000,00 150.000,00 125.000,00
Proveedores empresas del grupo y asociadas
Otra deuda C/P 116.210,00 344.615,00 335.000,00
Deudas con administraciones públicas 0,00 44.615,00 45.000,00
Ajustes por periodificación
Otras deudas a corto 16.210,00 50.000,00 40.000,00
Deudas con entidades de crédito 100.000,00 250.000,00 250.000,00
TOTAL PASIVO 205.630,00 635.840,50 915.492,00
PASIVO
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31-dic-08 31-dic-09 31-dic-10
INGRESOS 183.560,00 347.100,00 637.100,00
Ventas netas 180.000,00 320.000,00 610.000,00
Otros ingresos 3.560,00 27.100,00 27.100,00
Otros ingresos de explotación 3.560,00 25.000,00 25.000,00
Ingresos financieros 2.100,00 2.100,00
CONSUMOS 76.900,00 80.800,00 84.500,00
mpras 76.900,00 80.800,00 84.500,00Co
Variación de existencias
GASTOS 132.540,00 150.330,00 174.330,00
astos de personal 69.000,00 69.000,00 69.000,00
eguros sociales 11.730,00 11.730,00 11.730,00
Suministros y servicios
Tributos 27.200,00 45.600,00 69.600,00
tros gastos 24.610,00 24.000,00 24.000,00
Otros gastos 24.610,00 24.000,00 24.000,00





ÓN BRUTA DE FONDOS -25.880,00 115.970,00 378.270,00
astos financieros 1.800,00 2.400,00 2.400,00
Dotación amortización 2.900,00 3.100,00 3.100,00
Dot. amort. inmov. inmaterial 2.900,00 3.100,00 3.100,00
Dot. amort. inmov. material
BENEFICIO DE EXPLOTACIÓN -30.580,00 110.470,00 372.770,00
ltados extra. 0,00 0,00 0,00
Subvenciones capital traspas. a resultados
Resultados procedentes del inmovilizado 0,00 0,00 0,00
Resultados empresas participadas
Diferencias de cambio
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS -30.580,00 110.470,00 372.770,00
Imptos. sobre benef. 0,00 38.664,50 130.469,50
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ÓN -27.680,00 74.905,50 245.400,50
CASH-FLOW NETO -27.680,00 74.905,50 245.400,50
PÉRDIDAS Y GANANCIAS
TOTAL ACTIVO 205.630,00 635.840,50 915.492,00
TOTAL PASIVO 205.630,00 635.840,50 915.492,00
BENEFICIO NETO -30.580,00 71.805,50 242.300,50
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7.3. Plan de financiación 
 
 
Según el plan de inversiones iniciales expuesto en el 7.1 de esta memoria, la 
financiación necesaria para la correcta evolución de la empresa es la 
siguiente: 












Póliza de Crédito 100.000,00
Descuento Comercial 50.000,00
















Póliza de Crédito 100.000,00
Descuento Comercial 50.000,00















De esta manera, a través del capital social de 60.000,00 € y la póliza de 
crédito de 100.000,00 € afrontaremos las inversiones iniciales y los costes 
fijos y variables derivados de la puesta en marcha de TecnoLogis y del 
ejercicio 2008. 
 
Dentro de los límites estipulados de crédito a solicitar, y hasta un importe 
máximo de 50.000 € (dado que estamos en el grupo de empresas que no 
dispondrá inicialmente de conexión a Internet con banda ancha y realizáremos 
inversiones en equipamiento para conexión a Internet en banda ancha, así 
como inversiones en software y hardware destinadas a mejorar los procesos 
empresariales o a implantar el negocio y la factura electrónica), solicitaremos 
préstamo o leasing ICO – Plan Avanza (TIC con interés 0%) para las 
siguientes inversiones: 
(Adjunto anexo solicitud y detalle) 
• Acceso a Internet en banda ancha: podrá financiarse el alta al servicio 
de conexión a Internet en banda ancha, pero no los consumos 
mensuales, y los productos de acceso, incluidos los de seguridad. 
• Presencia en Internet, incluida la elaboración de página Web y portales 
de empresa. 
Fèlix Laencuentra Canal 
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• Incorporación a los procesos empresariales, mediante herramientas de 
gestión avanzada: CRM (Sistemas de gestión de clientes), ERP 
(Sistemas de gestión empresarial), Sistemas de cadena de suministro, 
Sistemas de gestión documental, etc. 
• Comercio electrónico y facturación electrónica, mediante aplicaciones y 
servicios que faciliten la realización por parte de TecnoLogis de 
transacciones electrónicas con otros agentes, incluidas las 
Administraciones Públicas.  
 
Dispondremos también de una línea de descuento comercial de 50.000 € 
para, en caso necesario, efectuar el correspondiente anticipo de pagarés y 
letras aceptadas. 
 
Estas serán concedidas en base al capital social de TecnoLogis, al aval 
personal de los administradores (con solvencia y fincabilidad), al presente 
plan de viabilidad y a las ayudas de instituciones públicas a empresas de 
nueva creación con base tecnológica (nuestra intención es NO contar con 
ninguna ayuda pública, aunque lógicamente intentaremos su concesión a 
través de los diferentes organismos: CDTI, créditos NEOTEC, ICO, etc.) 
 
Para los ejercicios siguientes, y en base a la evolución de TecnoLogis, se 
solicitará línea de anticipos de facturas de importe 150.000 €.  
 
7.4. Previsión de tesorería y sistema de 
cobros a clientes y de pagos a proveedores 
 
Una vez superado el proceso de puesta en marcha de TecnoLogis y según  el 
plan de financiación detallado en el punto 7.3, la empresa podría hacer frente 
a los costes derivados de la actividad comercial sin haber realizado una venta 
en el ejercicio 2008, aunque obviamente se descarta esta opción. Pero esto 
nos asegura que no iniciamos nuestra actividad con un desfase entre cobros y 
pagos que sería muy perjudicial para nuestra tesorería. 
 
A partir del segundo ejercicio y una vez ya se han producido contactos 
comerciales con sus respectivas ventas, debemos cuidar nuestra tesorería. 
Inicialmente será difícil forzar un sistema de cobros beneficioso para 
TecnoLogis. La envergadura de las empresas cliente, quién habitualmente 
condiciona sus formas de pago, nos obligará a soportar financiación. De todas 
maneras contamos con líneas de crédito suficientes para afrontar esta 
casuística y lo más importante, disponemos de margen suficiente como para 
generar rentabilidad significativa aún con la carga financiera. 
 
Nuestra idea, de todas maneras, es marcar una agenda de cobro en la que el 








En el caso de los proveedores negociaremos nuestros pagos al máximo 
tiempo posible para ayudar a regularizar el posible desfase entre cobros y 
pagos. 
7.5. Análisis de punto de equilibrio 
 
Tal y como observamos en la previsión de Balance y cuenta de resultados, a 
partir del ejercicio 2009 se consigue obtener beneficios. 
El cálculo del punto muerto se efectúa partiendo de la siguiente formulación 
matemática:  
  Beneficio  =  Ingresos totales  –  Costes totales = -30.068,25 
B  =  It  –  Ct  =  It  –  (CF  +  CV)  =  q  x  p  –  (CF  +  CVU  x  q)  
           Tabla 9: Datos para el cálculo del punto de equilibrio 2008 
Beneficio/Pérdida B -30.068,25 
Ingresos Totales  IT 180.000,00 
Precio unitario  P 4080 
Unidades Vendidas Q 23 
Costes Totales CT 177.210,00 
Costes variables totales CV 92.910,00 
Costes fijos totales CF 84.300,00 
Coste variable unitario CVU 464,55 
Teniendo presente que en el punto muerto el beneficio es nulo, es decir, los 
ingresos totales son iguales a los costes totales.  
Según la previsión de balances y cuenta de resultados, el punto muerto o de 
equilibrio se conseguirá en el segundo ejercicio (2009 según esta memoria), y 
según lo detallado en el siguiente gráfico: 
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Q I CF CV CT
5 20.400,00 84.300,00 5.806,88 90.106,88
10 40.800,00 84.300,00 11.613,75 95.913,75
15 61.200,00 84.300,00 17.420,63 101.720,63
20 81.600,00 84.300,00 23.227,50 107.527,50
25 102.000,00 84.300,00 29.034,38 113.334,38
30 122.400,00 84.300,00 34.841,25 119.141,25
35 142.800,00 84.300,00 40.648,13 124.948,13
40 163.200,00 84.300,00 46.455,00 130.755,00
45 183.600,00 84.300,00 52.261,88 136.561,88
50 204.000,00 84.300,00 58.068,75 142.368,75
55 224.400,00 84.300,00 63.875,63 148.175,63
60 244.800,00 84.300,00 69.682,50 153.982,50
65 265.200,00 84.300,00 75.489,38 159.789,38
70 285.600,00 84.300,00 81.296,25 165.596,25
75 306.000,00 84.300,00 87.103,13 171.403,13
80 326.400,00 84.300,00 92.910,00 177.210,00
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Cliente:   
  









Concepto Cantidad Precio Moneda Subtotal
Horas dedicadas a la Gestión/busqueda 
de la información, redacción y 
elaboración de la memoria
350,00 50,00 EUR 17.500,00
Kilometraje por actividades de gestión 550,00 0,25 EUR 137,50
Gastos generales de gestión 1,00 450,00 EUR 450,00
Material de oficina 1,00 150,00 EUR 150,00









        
   INCLUYE: 
 
- Redacción, gestión y tramitación de los mencionados proyectos hasta la 
obtención de los permisos y licencias correspondientes. 
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 NO INCLUYE: 
 
- El 16% de I.V.A. 
 
- El pago de tasas a la Administración. 
 
- El pago de los visados en los respectivos Colegios de Ingenieros 
 
- Otros proyectos no contemplados en este presupuesto y afectados por 
reglamentaciones específicas. 
 
- Los boletines de las instalaciones los cuales serán proporcionados por 
instalador autorizado. 
 
 FORMA DE PAGO: 
 
Se abonará el 100% del total del presupuesto a la entrega del plan de 






Conforme TecnoLogis, S.L.                                          Conforme cliente 
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